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ABSTRAKS 
 
Memulai sebuah usaha, entah itu besar atau kecil memang gampang-gampang 
susah. Apalagi bagi kita yang belum pernah atau belum berpengalaman dalam bisnis. 
Sehingga tidak jarang ada yang tidak jadi memulai usaha gara-gara terlalu banyak 
berpikir ini itu. Semestinya memulai bisnis tidak menjadi salah satu sumber ketakutan 
bagi setiap orang. Untuk menghilangkan ketakutan dalam memulai bisnis, seseorang 
bisa membuat persiapan bisnis yang matang sehingga dapat menjalaninya dengan 
optimistis. Salah satu persiapan itu adalah membaca buku-buku praktis yang mudah 
dipahami dan diterapkan. 
Buku ini diharapkan dapat memberikan gambaran dan penjelasan bahwa 
memasuki dunia usaha tidak dapat dipisahkan dengan langkah-langkah yang yang 
harus ditempuh oleh para pemula wirausaha. Terdapat 10 Langkah yang dibuat oleh 
Jeff dan Richard Sloan, pendiri, penasihat, dan pembina situs StartupNation. Dalam 
pandangan saya, 10 langkah yang diajukan Jeff da Richard merupakan langkah yang 
juga bisa diterapkan di Indonesia, karena konten yang disampaikan cukup universal. 
Langkah yang dimaksud sekaligus termuat dalam tulisan/ buku adalah: 
1). Membuat Rencana Hidup, 2). Memilih Model Bisnis , 3). Membuat Rencana Bisnis, 
4). Menentukan Struktur Bisnis , 5). Membuat Aset Bisnis yang Utama , 6). Mencari 
Pendanaan , 7). Menata Logistik , 8). Mencari Orang yang Tepat , 9). Membuat Merek 
dan 10). Bagaimana memasarkan dan menjual. 
Kompleksitas dan dinamika dunia usaha serta dihadapkan pada lingkungan bisnis 
yang  selalu berubah, penuh ketidakpastian, dan bahkan sering tidak ramah menjadikan 
setiap pemula usaha perlu mempersiapkan diri dan banyak belajar.  Melalui buku ini 
diharapkan dapat memberikan sumbangsih pemikiran, gagasan dan aplikasi bagi 
pemula bisnis dan mahasiswa khususnya yng ingin terjun pada dunia usaha. 
 
BAB 1.   
PENDAHULUAN 
PILIHAN MULIA : ‘BER-WIRAUSAHA’ 
 
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) di berbagai negara industri maju seperti 
Jepang dan Amerika terbukti menjadi pilar kuat dalam perekonomian makro nasional. Peranan 
atau kontribusi UKM dalam perekenomian cukup besar terutama dalam menyerap tenaga kerja. 
Peranan lain yang menonjol UMKM menjadi subsistem dari korporasi besar. Dalam hal ini UMKM 
menjadi supply chain atau rantai pemasok bahan mentah dan setengah jadi untuk berbagai 
produk manufaktur besar. Harmonisasi telah terjadi dalam interaksi bisnis dalam tempo yang 
tidak sebentar, kesejajaran dalam pemahaman bisnis menjadi kunci suksesnya hubungan bisnis. 
Walaupun kecil dari segi skala ekonomi (small scale firm) dengan kelincahan dalam bergerak, 
UMKM dinegara-negara industri maju memiliki kemampuan yang mumpuni untuk menangkap 
dan memanfaatkan semua peluang pasar. Fenomena perkembangan perekonomian Negara 
China dengan PDB tumbuh diatas 10%, tidak luput dari perkembangan UMKM yang ada 
dinegara tersebut. Negara China akan menjadi raksasa ekonomi dalam satu dekade kedepan. 
Demikian juga kalau kita mengamati perkembangan perekonomian India, pertumbuhan 
ekonomi yang cukup pesat sebagai hasil dari kombinasi bisnis antara UMKM dan korporasi yang 
sama-sama mampu memanfaatkan penguasaan Teknologi Informasi secara maksimal. 
Kemampuan berbisnis suatu UMKM tidak timbul dengan sendirinya, selain karena pendiri atau 
pemilik usaha yang telah memiliki talenta atau bakat usaha, mereka juga terus menerus 
mengembangkan sistem dan model bisnis. Termasuk didalamnya usaha penyempurnaan terus 
menerus (continous improvement) pengelolaan produk dan jasa sehingga dapat memberikan 
kepuasan pelanggan. Kepuasan pelanggan adalah hasil dari penerimaan nilai (value) oleh 
pelanggan atas pengorbanan atau harga yang dibayar yang melebihi ekspektasi pelanggan 
tersebut. 
David Mc Clelland membuat kupasan yang menarik dari sisi psikologi tentang entrepreneur ini. 
Dalam bukunya The Achieving Society ( 1961 ), ia menguraikan bahwa ‘dorongan untuk 
mencapai keberhasilan’ merupakan faktor determinan, tidak saja bagi keberhasilan individu, 
tapi juga bangsa dalam memperoleh kemajuan hidup. Artinya, berhasil tidaknya sebuah bangsa 
dalam melaksanakan pembangunan bergantung pada jumlah penduduk yang mempunyai 
‘dorongan untuk berhasil’ need for achieving ini. Dorongan ini oleh David Mc Clelland 
dinamakan ‘virus N Ach’. 
Mengapa disebut virus ? Dalam penelitiannya terhadap bangsa-bangsa, Mc Clelland 
menemukan unsur-unsur yang dapat menggerakkan penduduk agar berprestasi dalam 
pembangunan bangsa, nilai-nilai yang mampu mendorong orang untuk selalu ingin berprestasi. 
Unsur-unsur ini bisa dipelajari dan ditularkan kemana-mana. Karena bisa ditularkan, maka 
disebutnya ‘virus’. 
Bagaimana caranya agar virus N Ach ini dapat ditularkan ke masyarakat secara luas ? Adalah 
tugas pemerintah untuk menggerakkan masyarakat dengan mengobarkan unsur-unsur tadi 
supaya mereka memiliki dorongan untuk berprestasi dalam pembangunan. 
Pertanyaannya sekarang adalah kemana kita harus mencari unsur-unsur tersebut ? 
Apakah semuanya harus kita ambil dari barat karena mereka telah membuktikan 
keberhasilannya di bidang ini? Tentu saja tidak semua, karena sesungguhnya bangsa kita telah 
memiliki nilai-nilai yang dapat mendorong munculnya N Ach ini. Nilai-nilai tersebut sedang 
‘tersembunyi’ di setiap suku bangsa di tanah air ini. Adalah menjadi tugas pemerintah untuk 
menginventarisir nilai-nilai tadi untuk kemudian ‘menyuntikkan’ nya ke dalam masyarakat luas. 
Dari berbagai pendapat ahli di atas, maka arti dari wiraswastawan ialah seorang yang memiliki 
dorongan untuk menciptakan sesuatu yang lain dengan menggunakan waktu dan kegiatan, 
disertai modal dan resiko, serta menerima balas jasa dan kepuasan serta kebebasan pribadi 
atas usahanya tersebut. 
 
1.  MEMBANGUN BANGSA 
 Untuk dapat  memahami arti dan peranan wiraswasta terutama yang 
menyangkut sikap mental wiraswasta,  maka coba perhatikan  dan pikirkan : 
1. Mengapa ada orang yang kaya dan melarat ? 
2. Mengapa ada bisnis yang maju dan ada pula yang bangkrut ? 
3. Mengapa ada negara yang maju dan berjaya, ada pula yang lemah dan terbelakang? 
4. Mengapa ada bangsa yang makmur dan ada pula yang miskin ? 
Pertanyaan diatas selintas  seperti pertanyaan yang naïf karena hampir tiap orang 
mengetahui dan hal itu sering dianggap wajar saja. Tetapi jika direnungkan lebih lanjut, 
maka terlihat bahwa pertanyaan tersebut sungguh penting dan memerlukan jawaban 
yang luas serta mendalam. 
1.1. Kekayaan Alam dan Potensi Penduduk 
Indonesia yang berpenduduk lebih dari  220 juta orang, dewasa ini merupakan 
negara terbesar No. 4 (empat ) didunia dalam jumlah penduduk. Selain itu Indonesia 
tergolong  “ 10 Besar “ didunia dalam luas wilayah dan kekayaan alam yang dimilikinya. 
Potensi yang demikian besar seharusnya menempatkan Indonesia sebagai salah satu “ 
10 Besar “ didunia pada berbagai bidang ekonomi, teknologi, olahraga, seni dan sastra . 
Dalam bidang ekonomi “ 10 Besar “ adalah negara-negara seperti Amerika Serikat, 
Kanada, Swedia, Jerman Barat, Jepang, Inggris, dan beberapa negara Eropa lainnya. 
Dalam bidang teknologi juga dipegang oleh negara-negara maju seperti Amerika 
Serikat, Jepang, Inggris, Jerman Barat, Rusia, Perancis, Italia dan lain-lain. Negeri 
Belanda dan Swiss termasuk negara maju baik ekonomi maupun teknologinya walaupun 
kedua negara tersebut tergolong kecil ditinjau  dari luas wilayah dan jumlah 
penduduknya. Gambaran serupa juga terlihat pada bidang olahraga. 
 Jika Indonesia saat ini belum tergolong “ 10  Besar “ di dunia, maka  hal ini merupakan 
tantangan bagi bangsa Indonesia untuk mengejarnya dan menempatkan diri menjadi “ 10 Besar 
“ di dunia. Bagaimana dan apa yang harus diperbuat ? Untuk itu, haruslah dipelajari  mengapa 
dan bagaimana suatu bangsa itu dapat maju dan mengapa yang lain mundur. 
 
1.2. Ketertinggalan SDM 
Salah satu  ukuran kemakmuran suatu bangsa adalah tingkat pendapatan rata- 
rata rakyatnya.. Berapakah pendapatan rata-rata perkapita pertahun rakyat Indonesia ? 
Bandingkan pendapatan tersebut dengan negara-negara tetangga seperti Malaysia 
dengan pendapatan perkapita sekitar U$ 3000 , Thailand sekitar U$ 2000, Filipina 
sekitar U$ 900, Singapore sekitar U$ 7000, dan Brunei Darussalam sekitar U$1200. 
Berapakah pendapatan rata-rata  perkapita per tahun dinegara maju seperti Amerika 
Serikat, Jepang Jerman Barat,  Inggris, Swedia, Kanada dan  negeri Belanda? Berapa 
pula pendapatan  rakyat Kuwait, Saudi Arabia, Mesir, Venezuela, Turki, Korea Selatan, 
Hongkong dan Taiwan ? 
        Selanjutnya bandingkan  kemajuan Teknologi, perdagangan,komunikasi, 
pendidikan, kesehatan  perumahan dan transportasi negara- negara tersebut. Apa 
kelebihannya dan apa kekurangannya? Faktor apa yang menunjang kemajuan mereka ? 
Mengapa negara-negara tersebut maju ? Apaakah telah lama merdeka ? Ataukah 
karena baru saja merdeka seperti Singapore dan Brunei Darusalam ? Ataukah 
penduduknya sedikit sehingga mudah diatur ? 
        Berapakah jumlah negara-negara tersebut ? Apa pula kekayaan alam  yang 
dimilikinya ? Apakah jumlah penduduk atau kekayaan alam yang besar menjamin 
kemakmuran suatau bangsa ? Jumlah penduduk yang besar dapat merupakan potensi 
yang besar, tetapi juga merupakan beban yang besar pula. Kebutuhan pangan, 
perumahan, pendidikan, kesehatan dan yang paling mendesak juga adalah kebutuhan 
lapangan kerja baru yang besar harus tersedia setiap tahun. Justru masalah lapangan 
kerja baru  dan peningkatan masalah kesejahteraan masyarakat  merupakan tantangan 
besar yang dihadapi oleh banyak negara, terutama negara berkembang termasuk 
Indonesia. Hal ini hanya akan dapat diatasi jika  dapat dicapai kemajuan pada berbagai 
bidang, terutama dalam bidang ekonomi, teknilogi dan social. 
1.3.   Tantangan Membangun Bangsa 
                Tantangan bangsa Indonesia dewasa ini adalah mengejar ketinggalan dalam 
berbagai bidang terutama bidang ekonomi, teknologi,  pendidikan, pengembangan ilmu 
dan teknologi perdagangan, perhubungan dan komunikasi, kesehatan, perumahan dan 
lingkungan  hidup serta  berbagai aspek lain yang dapat menopang ketangguhan dan 
kejayaan negara. Sejarah menunjukan bahwa  hanya bangsa yang maju  dalam bidang 
teknologi  dan ekonomi serta kuat dalam kepribadian akan terpandang dan disegani 
oleh bangsa- bangsa lain. Sebaliknya, bangsa yang miskin dinegara yang lemah dan 
kacau, sering dipandang oleh bangsa lain sebagai beban dan obyek  “ belas kasihan “ . 
Dapatkah anda menyebutkan negara dan bangsa mana yang saat ini dipandang  
rendah  dan sering dikatakan: Oh.. kasihan  
              Oleh karena itu perlunya dapat dipelajari, dimengerti dan dihayati  berbagai 
hal yang merupakan kunci keberhasilan  suatu negara dalam membangun  bangsanya, 
sehingga kuat dan jaya terutama dalam bidang teknologi dan ekonomi.  Dapatkah 
kemajuan dalam bidang teknologi dan ekonomi. Dapatkah kemajuan kedua bidang iti 
ditempuh tanpa adanya factor lainnya ?  Kajian lebih lanjut akan membuktikan, bahwa 
adanya factor lain yang berperan dan menentukan kemajuan itu. Kajian terhadap  
sejarah bangsa Indonesia dan bangsa-bangsa lain terutama yang maju akan sangat 
bermanfaat  untuk menggali faktor-faktor penentu kemajuan ataupun kemunduran 
suatu bangsa. Salah satu factor penentu itu adalah sikap mental suatu bangsa. 
 Tantangan bagi bangsa Indonesia akan makin terasa pada masa-masa 
mendatang karena dunia akan makin sempit dan umat manusia akan dihadapkan pada 
suatu masalah  keterbatasan seperti kekurangan pangan, sumber energi dan 
sumberdaya alam yang makin menipis, masalah kesehatan, pemukiman dan lingkungan 
hidup, dan sebagainya. Dalam situasi dan keadaan yang penuh persaingan tersebut  
hanyalah bangsa dan negara yang kuat akan dapat survive, sedang yang lemah akan 
tersingkir dan sengsara.  Untuk dapat kuat dan survive tentulah diperlukan  
kesungguhan dan tekad yang tinggi untuk bekerja lebih keras serta diikuti dengan sikap 
mental  yang maju 
 
2.  MUTU & SIKAP MENTAL SDM 
Jika dikaji sejenak berbagai negara  seperti Jepang, Korea Selatan, India, Nigeria, 
Jerman Barat, Inggris, Etiopia, Amerika Serikat, Swedia, Singapura dan sebagainya, 
ternayat tingkat kemajuan ataupun ketyerbelakangan suatu negara bukan karena 
negara yang bersangkutan baru ataupun sudah lama merdeka, bukan pula karena 
factor kekayaan alam, luas wilayah, atau jumlah penduduk yang dimiliki, tetapi lebih 
banyak  terletak pada mutu atau kualitas manusianya. Coba dikaji sebentar negara-
negara seperti Singapura, Swiss, Jepang dan negeri Belanda.  Kekayaan alam apakah 
yang dimilki ? Berlimpahkah kekayaan alam yang dimiliki ? 
2.1. Kerja Keras atau Malas 
Jika dikaji lebih lanjut ternyata bahwa bangsa-bangsa yang maju tersebut dapat 
mencapai kemajuannya berkat mutu sumber daya manusia yang tinggi. Mereka 
mencapai kemakmuran melalui kerja keras dalam berbagai bidang. Anak-anak dan 
pemuda dididik dan dipacu  untuk belajar dan bekerja dengan sungguh- sungguh dan 
bersemangat. Mereka di rangsang untuk bersaing. Mereka sadar bahwa sukses dalam 
kehidupannya nanti sangat ditentukan oleh hasil belajarnya. Mereka dipacu bersaing 
bukan hanya dalam bideang pengetahuan saja tetapi juga bersaing dalam bekerja dan 
berkreasi  dalam berbagai bidang. Mereka berlomba untuk dapat predikat nak rajin, 
tekun, kreatif dan bekerja luar biasa. Mereka umumnya akan sangat tersinggung jika 
dikatakan malas karena malas adalah hal yang paling hina. Bandingkan hal itu pada 
anak- anak Indonesioa pada dewasa ini . Bagaimana sikap mereka dikatakan malas? 
Adakah terhentak hatinya ataukah biasa-biasa saja ? 
Pemerintah Korea Selatan mendidik rakyatnya terutama generasi mudanya dengan 
menyatakan bahwa tanah air mereka miskin, sehingga tidak ada pilihan lain bagi 
mereka kecuali harus belajar dan bekerja keras untuk dapat survive. Para pemimpin 
dan pengusaha Korea Selatan percaya bahwa hanya dengan kerja keras, penuh 
kreatifitas dan semangat berkompetisi yang tinggi , maka mereka dapat survive dan 
mencapai kemakmuran seperti yang mereka nikmati dewasa ini. Korea Selatan dan 
Taiwan dan  Singapore kini disebut juga sebagai “ macan Asia “ mendampingi Jepang 
sebagai negara yang maju. 
Selain itu bangsa –bangsa yang maju umumnya juga lebih disiplin. Disiplin adalah 
faktor utama yang juga ikut menentukan keberhasilan bangsa-bangsa yang maju. 
Seorang karyawan yang terlambat  di tempat tugas sebanyak dua kali dapat dipecat 
dari perusahaan atau kantor tempat dia bekerja mencari nafkah. Pemecatan juga dapat 
dikenakan kepada orang jika dianggap yang bersangkutan kurang rajin, malas ( kurang 
sigap atau cekatan ). Coba bayangkan jika anda memiliki toko atau restoran . Pada saat 
pelanggan banyak yang dating, ternyata pembantu anda nglemer kerjanya, sehingga 
banyak pelanggan anda yang jengkel. Apakah anda akan membiarkan pembantu anda 
berbuat demikian dengan resiko anda akan kehilangan pelanggan ? Tentu ia harus 
ditegur dan jika memang malas mengapa tidak diganti dengan yang lebih rajin dan 
cekatan ? 
2.2.   Kualitas SDM 
Dalam masalah kependudukan dikenal berbagai factor yang penting antara lain  
jumlah dan penyebaran penduduk, mata pencaharian, strata umur, dan mutu 
penduduk. Pengertian mutu penduduk mencakup pengetahuan, ketrampilan , dan sikap 
mental. Penduduk dinegara maju secara umum relatif juga lebih maju pula dalam 
bidang pengetahuan dan ketrampilan serta mempunyai sikap mental  maju yang lebih 
mapan dari pada penduduk negara yang terbelakang. Jadi ada kaitan yang erat antara 
kemajuan suatu bangsa dengan tingkat  pengetahuan, ketrampilan dan sikap mental 
maju yang dinmiliki oleh bangsa tersebut. Pengetahuan dan ketrampilan yang tinggi 
dinegara-negara maju adalah hasil kerja keras dan ketekunan dalam menggali dan 
mengembangkan ilmu pengetahuan, semangat kerja dan disiplin yang tinggi. 
2.3. Mental Lemah dan Mental Maju 
 Kemajuan ilmu dan teknologi serta perdagangan dan komunikasi didunia 
dewasa ini menuntut sikap mental manusia yang jauh berbeda denmgan sikap mental 
manusia beberapa abad terdahulu. sikap malas, lamban,. suka menunda, apatis atau 
masa bodoh, ceroboh, culas, dan iri tau dengki adalah sikap mental menghambat  yang 
tidak dapat melayani kegiatan industri, perdagangan dan komunikasi modern yang 
menggunakan  teknologi dan peralatan modern pula. 
Sikap mental yang menghambat tersebut adalah  benar-benar dapat 
menghambat berbagai pekerjaan, bahkan dapat membahayakan keselamatan 
seseorang atau orang lain jika ceroboh menggunakan  peralatan yang memerlukan 
ketelitian dan kecermatan. Penggunaan berbagai bahan kimia dan tenaga elektris serta 
tenaga nuklir menmerlukan tingkat ketelitian dan kecermatan serta kewaspadaan yang 
tinggi.Kecerobohan dapat membawa malapetaka yang mengerikan. 
Berbagai peralatan modern umumnya juga peka, sehingga kesalahan sedikit saja dalam 
mengoperasikannya dapat merusak peralatan tersebut yang pada umumnya mahal harganya. 
Jelas bahwa pada masa teknologi canggih ini dituntut sikap mental yang tinggi pula terutama 
dalam ketelitian dan ketepatan. Semboyan “ Zero Mistake “ atau kesalahan nol harus dapat 
benar-benar diwujudkan .  
Dengan demikian jelas, bahwa pada jaman ini dan terutama pada masa-masa 
mendatang diperlukan sikap mental tertentu, yaitu. sikap mental maju agar dapat 
mengikuti perkembangan kemajuan  yang ada dan tidak tertinggal  serta tertindas oleh 
bangsa lain yang lebih maju.Sikap mental menghambat seperti malas, lamban , suka 
menunda pekerjaan, ceroboh, “ asal jadi “, culas, iri dan dengki harus diubah menjadi 
sikap mental maju seperti tanggap, cekatan, sigap, rajin, kerja keras, cermat dan teliti, 
jujur serta berjiwa  wira. 
 
 
 
2.4. Waktu : Modal dari Yang Maha Kuasa 
Faktor waktu  untuk masa kini dan terutama untuk masa mendatang akan 
sangat menentukan perjalanan seseorang ataupun suatu bangsa karena hanya mereka 
yang dapat menggunakannya secara tepat dan efisien akan dapat survive dan maju. 
Perkembangan teknologi dan industri, perdagangan, komunikasi dan transportasi 
dewasa ini  menuntut kecepatan dan ketepata, sehingga factor waktu benar-benar 
sangat penting. Keterlambatan bukan hanya akan menyebabkan “ tertinggal dan 
terbelakang “, tetapi sering akan menyebabkan kerugian yang besar yang berakibat 
pada penyesalan. Mengapa tidak berusaha  sedikit lebih cepat untuk menyelesaikan 
suatu tugas ? 
 Mengapa tidak lebih cekatan sedikit untuk merebut kesempatan ? Bukankah dunia 
penuh dengan persaingan, siapa cepat pasti dapat.Sesungguhnya factor waktu telah tersurat 
dan tersirat dalam kitab suci ( Alqur’an, surat Al ‘Ashri ) yang menyatakan, bahwa ditinjau dari 
segi waktu sesungguhnya manusia itu selalu merugi, kecuali mereka yang beriman dan beramal 
saleh.Orang yang beriman bukan hanya percaya adanya Tuhan, tetapi juga mematuhi perintah 
dan larangannya. Hal itu berarti keharusan berbuat yang baik dan membuang sikap mental 
yang  jelek. Surat itu juga menyatakan mereka yang tidak merugi adalah yang beramal soleh, 
yaitu mereka yang berbuat kebajikan. Hal ini  juga berarti bahwa mereka yang tidak  rugi  
adalah mereka  yang menggunakan waktu untuk bekerja dan berkarya demi kebajukan umat 
manusia. Karena waktu hanya 24 jam sehari, maka hanya mereka yang bijak terhadap waktu 
akan mampu berbuat kebajikan. 
Sehubungan dengan factor waktu, maka setiap orang yang beriman harus dapat 
menggunakan waktu sebaik-baiknya. Membiarkan waktu berlalu tanpa berbuat  sesuatu 
adalah suatu kerugian. Membiarkan waktu berlalu mencirikan kepribadian yang malas. 
Dapatklah suatu karya dihasilkan  tanpa suatu kerja keras ? 
 
 
2.5. Membangun Sikap Mental 
Program pembangunan nasional yang tertuang dalam GBHN, jelas mencantumkan  
salah satu arah pembanguan menuju industrialisasi  yang ditopang oleh pertanian yang 
tangguh. Untuk dapat menjadi negara industri yang kuat, maka sikap mental bangsa  harus 
pula diubah sesuai  dengan sikap mental yang dituntut industri terutama sikap mental disiplin, 
sigap, cekatan dan cermat. Sikap mental alon-alon asal klakon tidak lagi sesuai  untuk tujuan 
tersebut.Teknologi baru dalam industrui memerlukan kecermatan, kegesitan dan ketepatan, 
sehingga sikap ceroboh, malas damn menunda pekerjaan  tidak akan dapat melayani 
perlengkapan modern yang kian hari kian canggih dan serba cepat namun makin pelik dan 
sensitif   
 Selain itu masalah dan tantangan makin banyak pula, jika penanganannya 
lambat, maka masalah yang akan dihadapi akan semakin menumpuk. Masalah yang 
bertumpuk akan menyebabkan kewalahan dan pada akhirnya tidak dapat 
menyelesaikan masalah  dengan baik.Itulah sebabnya setiap pekerjaan  haruslah 
segera digarap dan jangan menundanya. Ingat  “ No put till tomorrow what you can do 
to day “ ( jangan tangguhkan sampai esok  apa yang   dapat anda lakukan hari ini ) 
        Lebih lanjut jika dikaji tentang sikap mental berbagai bangsa yang maju seperti 
Jepang, Inggris, Jerman, Amerika, dan lainnya terlihat ada persamaan, yaitu sikap 
mental dan semangat  kerja yang tinggi dalam berkompetensi dan berprestasi  demi 
kemakmuran dan kejayaan bangsa serta  negaranya. Bangsa Jepang terkenal rajin  
patuh  dan bekerja keras  serta memelihara jiwa kesatriya  yang ditunjukkan oleh 
sebagian besar para pemompinnya. Seorang pemimpin perusahaan  ataupun 
pemerintahan sering secara terbuka  menyatakan dia yang bertanggung jawab atau 
secara sukarela  mengundurkan diri jika terjadi sesuatu yang tidak beres  pada bagian 
yang menjasi tanggung jawabnya. Namun kunci keberhasilan mereka  bukannya hanya 
oleh sikap wira/ksatria, termasuk semua unsure yang terlibat, termasuk tatanan 
ekonomi dan hokum, daya inisiatif dan kreatifitas, tingkat produktifitas dan sebagainya. 
Coba dikaji lebih lanjut , Mengapa  bangsa dan negara Inggris  yang relatif kecil namun 
imperiumnya pernah meliputi hampir  seluruh dunia dan bahasanya  telah mampu 
menjadi bahasa  internasional. Suatu bangsa atau negara yang relatif kecil, namun 
mampu menguasai dunia seperti Inggris dabn kini Jepang  dengan barang  industrinya, 
pastilah mempunyai suatu kehebatan. Kehebatan Inggris dan Jepang terutama  terletak 
pada mutu manusianya. Salah satu factor kemajuan teknologi, perdagangan, seni, olah 
raga dan lain-lain yang mereka capai adalah berkat kerja keras  dan ketekunan dalam 
mengumpulkan  dan menulis berbagai informasi  ilmiah. Mungkinkah suatu bahasa atau 
ilmu pengetahuan  dapat tersebar secara luas tanpa adanya tulisan, buku, atau bentuk 
rekaman lainnya ? 
Coba dikaji lagi factor apa saja yang mendukung kebesaran  yang pernah dialami 
oleh bangsa lain seperti bangsa Mesir, Romawi, Cina Persia dan Turki pada zaman 
dahulu ? Apa pula kunci kejayaan bangsa Indonesia di zaman Mojopahit ? Kesimpulan 
umum yang dapat ditarik  dari bangsa-bangsa  atau negara  yang pernah jaya  tersebut 
adalah adanya factor kepandaian, keberanian, ketekunan, kerja keras,  dedikasi dan 
semangat juang yang tinggi,  mereka dapat besar dan kuat. Keberanian saja tanpa otak 
akan sia-sia, sebaliknya punya otak tetapi tidak memiliki keberanian tidaklah akan 
banyak yang akan diperbuat . Sejarah membuktikan bahwa bangsa Indian  yang gagah 
berani dikalahkan  oleh bangsa Spanyol atau bangsa Eropa   lainnya yang lebih pandai. 
Namun sebaliknya Eropa yang saat itu  lebih maju ternyata porak poranda  oleh 
serbuan  pasukan Mongol  dari Ti9mur yang mempunyai semangat tinggi. Demikian 
pula Belanda dan Inggris  yang bersenjatakan lebih modern  tidak tahan  oleh 
semangat juang bangsa Indonesia. Di Vietnam, Perancvis dan Amerika Serikat terpaksa 
angkat kaki karena kalah semangat dari  pejuang nasional setempat. 
  
3. SIKAP MENTAL WIRAUSAHA 
Dalam tuntunan  agama dfan juga dalam berbagai tuntunan kehidupan 
bermasyarakat jelas disebutkan perlunya sikap mental wira atau sikap kesatria  yang 
meliputu : keteladanan, keluhuran, keberanian, penuh tanggung jawab, lebih 
mementingkan kepentingan umum daripada kepentingan sendiri, jujur dan berjiwa 
besar. Selanjutnya  setiap insane dituntut untuk menyelatraska, menyeimbangkan, dan 
menyerasikan hidupnya didunia ini dengan lingkungannya. Setiap orang juga dituntut  
minumal untuk menghidupi dirinya dan keluarganya, kemudian masyarakat sekitarnya 
dan pada akhirnya menolong bangsa dan umat manusia. 
Setiap manusia harus mampu berdiri sendiri atau mandiri jika telah dewasa. Dia 
harus mampu menghidupi minimal dirinya sendiri dan bahkan  dituntut  untuk 
menolong orang lain  dan bukannya menjadi beban orang lain. Dalam kaitan inilah  
peran sikap mental wiraswasta dibutuhkan  untuk dapat menghadapi  tantangan dunia 
yang makin penuh persaingan dan untuk dapat menjalani hidup  dengan benar deni 
dunia dan akhirat. 
Selama ini pendidikan formal yang telah diberikan di sekolah sejak sekolah dasar 
sampai perguruan tinggi  ternayata lebih banyak menekankan  segi pengetahuan dan 
sebagian ketrampilan,  sedang pendidikan sikap mental yang sebenarnya selalu 
tercantum  dalam setiap kurikulum  pendidikan masih sangat sedikit  diberikan.  
Pendidikan sikap mental yang diterima oleh seseorang melalui jalur pendidikan  formal 
umumnya  masih  lebih banyak bersifat  ikutan  pada beberapa mata ajaran  tertentu 
dan belum secara khusus digarap. 
Pendidikan sikap mental seseorang  masih lebih banyak diperoleh  melalui jalur 
pendidikan informal ataupun non formal. Tentu saja hasil pendidikan sikap mental  
yang demikian akan lebih banyak  bersifat tradisional  dan mungkin tidak mengena  
untuk peningkatan sikap mental  maju yang sangat diperlukan dalam era pembangunan 
bangsa  dan negara. Kemajuan suatu bangsa dimasa mendatang  sangat bergantung 
pada mutu  pendidikan generasi muda saat ini. Kiranya sulit bagi seseorang  atau suatu 
bangsa untuk dapat maju jika mereka tidak belajar dengan sungguh-sungguh  untuk 
meningkatkan mutu sikap mental., ketrampilan dan pengetahuan. 
Kewiraswastaan adalah  salah satu upaya untuk menghimpun  secara lebih 
sistematis  berbagai aspek untuk memperkaya  pengetahuan dan kesadaran  tentang 
sikap mental  yang diharapkan berguna bagi  pembangunan karakter bangsa ( nation 
character  building ).  Pengetahuan kewiraswastaan  diharapkan dapat membantu 
seseorang  dan masyarakat menghadapi hidup  dan kehidupan  yang penuh tantangan  
menuju hidup dan kehidupan  yang lebih baik dan terhormat. Untuk itu perlu 
dikembangkan dan dipupuk  sikap mental maju  dan pada waktu yang  bersamaan  
mengikis sikap mental seseorang, masyarakat dan bangsa,  sehingga memungkinkan  
dia san masyarakat serta  bangsa  yang bersangkutan  maju dan  terpandang karena 
mampu mengangkat derajat kehidupan.  
Pengembangan kewiraswastaan  seyogyanya mengarah pada dua aspek utama yaitu :  
pengembangan untuk  memupuk  sikap mental wira dan pengembangan untuk memupuk  sikap 
mental  berusaha. Pengertian berusaha  disini adalah  upaya  untuk dapat memenuhi  
kebutuhan material (dunia ) dan spiritual ( akhirat ). Aadalah timpang apabila  hidup didunia ini 
hanya untuk mengejar kekayaan saja,  tetapi sebaliknya juga tidak tepat jika hidup hanya untuk 
tirakat, do’a , semedi dan sejenisnya tanpa melakukan sesuatu usaha untuk  bisa makan, 
berpakaian , menjaga kesehatan dan kesejahteraan nya  dan masyarakat sekelilingnya. 
  Berbuat baik dan menolong  sesamanya adalah tuntunan  hidup yang wajib 
dijalankan oleh setiap orang. Bagaimana sesorang akan  mampu menolong orang lain 
jika dia sendiri  tidak mampu menopang hidupnya ?  Nasib seseorang atau suatu  kaum 
itu tidak akan berubah  menjadi lebih baik jika yang bersangkutan tidak berusaha untuk 
memperbaikinya. Oleh karena itu setiap orang  harus berusaha agar dapat  beribadah 
dan hidup secara layak. 
Bagaimana seseorang dapat survive didunia yang penuh dengan keterbatasan  
dan persaingan ini ? Iman dan do’a  memiliki kekuatan yang besar  dan potensi yang 
besar itu harus diterjemahkan  secara rasional agar amal shaleh  dapat terlaksana. 
Kesadaran terhadap sikap mental  wiraswasta  diharapkan  dapat membantu menuju ke 
arah itu karena tiada suatu karya dan amal akan terwujud tanpa suatu usaha  dan kerja 
nyata. Tantangannya terletak pada  kemampuan seseorang  untuk melakukannya kerja 
untuk beramal  tersebut dengan baik dan sukses. 
 
SOAL-SOAL PERTANYAAN 
1. Faktor apakah yang sebenarnya menjadi andalan keberhasilan pembangunan suatu bangsa 
itu ?  
2. Beri masing- masing contoh  yang membuktikan  bahwa factor  berikut bukan jaminan 
untuk kemajuan   suatu  bangsa : 
a. Jumlah penduduk  
b. Kekayaan alam  
c. Baru atau lama merdeka  
d. Letak geografis 
3. Apa yang dimaksud dengan mutu manusia ? 
4. Bagaimanakah seharusnya bangsa Indonesia  bekerja agar negara Indonesia  dapat sejajar 
dengan negara maju  lain seperti Amerika Serikat, Kanada, Inggris, Perancis, Jerman dan 
Jepang ? 
5. Apa pendapat anda tentang orang  yang suka menunda pekerjaan ? 
6. Bagaimana pula anda menilai  orang yang sengaja menunda, memperlambat, atau 
mempersulit penyelesaian pekerjaan  dengan maksud memperoleh imbalan ? 
7. Sikap mental bagaimana yang dituntut  oleh perkembangan zaman dewasa ini ? 
8. Apa yang selalu diingatkan  oleh Pemerintah Korea Selatan  kepada bangsanya,? 
Bandingkan  hal itu dengan pengungkapan  tanah air Indonesia  yang gemah ripah loh 
jinawi ? 
9. Sebutkan berbagai sikap menghambat ! 
10. Sebutkan berbagai sikap maju ! 
11. Apa yang dimaksud berjiwa besar ? Beri contohnya ! 
12. Bagaimana  cara mengubah sikap menghambat ke sikap maju ? 
13. Apa yang dimaksud dengan “ demi waktu, manusia itu sebenarnya   merugi ? 
14. Apa pula yang dimaksud dengan “ mereka yang beriman dan beramal shaleh “ ? 
15. Apa maksud “ No., put till to-morrow what you can do to day ? 
16. Apa rahasia keberhasilan bangsa Inggris menguasai dunia ? 
17. Bagaimana pula bangsa Jepang  dapat menguasai perdagangan dewasa ini ? 
18. Apa pendapat anda tentang factor keberanian dan kepandaian seseorang atau suatu bangsa 
itu ? 
19. Bagaimana seharusnya seseorang itu hidup didunia ini ? 
20. Coba jawab pertanyaan yang ada didalam teks ! 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB 2.   
PENGERTIAN WIRAUSAHA 
 
Istilah entrepreneur pertama kali diperkenalkan pada awal abad ke-18 oleh ekonom 
Perancis, Richard Cantillon. Menurutnya, entrepreneur adalah “agent who buys means of 
production at certain prices in order to combine them”. Dalam waktu yang tidak terlalu lama, 
ekonom Perancis lainnya- Jean Baptista Say menambahkan definisi Cantillon dengan konsep 
entrepreneur sebagai pemimpin. Say menyatakan bahwa entrepreneur adalah seseorang yang 
membawa orang lain bersama-sama untuk membangun sebuah organ produktif. 
Pengertian kewirausahaan relatif berbeda-beda antar para ahli/sumber acuan dengan titik berat 
perhatian atau penekanan yang berbeda-beda, diantaranya adalah penciptaan organisasi baru 
(Gartner, 1988), menjalankan kombinasi (kegiatan) yang baru, ekplorasi berbagai peluang, 
menghadapi ketidakpastian, dan mendapatkan secara bersama faktor-faktor produksi. Beberapa 
definisi tentang kewirausahaan tersebut dalam Gartner, (1988) , diantaranya adalah sebagai 
berikut: 
Jean Baptista Say (1816): Seorang wirausahawan adalah agen yang menyatukan berbagai alat-
alat produksi dan menemukan nilai dari produksinya. 
Frank Knight (1921): Wirausahawan mencoba untuk memprediksi dan menyikapi perubahan 
pasar. Definisi ini menekankan pada peranan wirausahawan dalam menghadapi ketidakpastian 
pada dinamika pasar. Seorang worausahawan disyaratkan untuk melaksanakan fungsi-fungsi 
manajerial mendasar seperti pengarahan dan pengawasan. 
Joseph Schumpeter (1934): Wirausahawan adalah seorang inovator yang 
mengimplementasikan perubahan-perubahan di dalam pasar melalui kombinasi-kombinasi baru. 
Kombinasi baru tersebut bisa dalam bentuk (1) memperkenalkan produk baru atau dengan 
kualitas baru, (2) memperkenalkan metoda produksi baru, (3) membuka pasar yang baru (new 
market), (4) Memperoleh sumber pasokan baru dari bahan atau komponen baru, atau (5) 
menjalankan organisasi baru pada suatu industri. Schumpeter mengkaitkan wirausaha dengan 
konsep inovasi yang diterapkan dalam konteks bisnis serta mengkaitkannya dengan kombinasi 
sumber daya. 
Penrose (1963): Kegiatan kewirausahaan mencakup indentifikasi peluang-peluang di dalam 
sistem ekonomi. Kapasitas atau kemampuan manajerial berbeda dengan kapasitas 
kewirausahaan. 
Harvey Leibenstein (1968, 1979): Kewirausahaan mencakup kegiatan-kegiatann yang 
dibutuhkan untuk menciptakan atau melaksanakan perusahaan pada saat semua pasar belum 
terbentuk atau belum teridentifikasi dengan jelas, atau komponen fungsi produksinya belum 
diketahui sepenuhnya. 
Israel Kirzner (1979): Wirausahawan mengenali dan bertindak terhadap peluang pasar. 
Entrepreneurship Center at Miami University of Ohio: Kewirausahaan sebagai proses 
mengidentifikasi, mengembangkaan, dan membawa visi ke dalam kehidupan. Visi tersebut bisa 
berupa ide inovatif, peluang, cara yang lebih baik dalam menjalankan sesuatu. Hasila akhir dari 
proses tersebut adalah penciptaan usaha baru yang dibentuk pada kondisi resiko atau 
ketidakpastian. Salah satu kesimpulan yang bisa ditarik dari berbagai pengertian tersebut 
adalah bahwa kewirausahaan dipandang sebagai fungsi yang mencakup eksploitasi peluang-
peluang yang muncul di pasar. Eksploitasi tersebut sebagian besar berhubungan dengan 
pengarahan dan atau kombinasi input yang produktif. Seorang wirausahawan selalu diharuskan 
menghadapi resiko atau peluang yang muncul, serta sering dikaitkan dengan tindakan yang 
kreatif dan innovatif. Selain itu, seorang wirausahawan menjalankan peranan manajerial dalam 
kegiatannya, tetapi manajemen rutin pada operasi yang sedang berjalan tidak digolongkan 
sebagai kewirausahaan. Seorang individu mungkin menunjukkan fungsi kewirausahaan ketika 
membentuk sebuah organisasi, tetapi selanjutnya menjalankan fungsi manajerial tanpa 
menjalankan fungsi kewirausahaannya. Jadi kewirausahaan bisa bersifat sementara atau 
kondisional. 
 
 
1. Teori Kewirausahaan 
Sebelum memaparkan teori kewirausahaan, terlebih dahulu saya mengulas pengertian 
“teori”.  Kita biasanya menggunakan teori untuk menjelaskan sebuah fenomena. Fenomena 
yang akan dijelaskan disini adalah kehadiran entrepreneurship yang mempunyai kontribusi 
besar dalam pengembangan ekonomi. Teori tersebut terdiri dari konsep dan konstruk, ). Teori 
adalah “sekumpulan konstruk (konsep), definisi, dan proposisi yang saling berhubungan” yang 
menunjukkan pandangan sistematis terhadap sebuah fenomena dengan merinci hubungan 
antar variabel, dengan tujuan untuk menerangkan dan memprediksi fenomena. Mari kita lihat 
beberapa teori yang menjelaskan dan memprediksi fenomena mengenai kewirausahaan. 
Neo Klasik, teori ini memandang perusahaan sebagai sebuah istilag teknologis, dimana 
manajemen (individu-individu) hanya mengetahui biaya dan penerimaan perusahaan dan 
sekedar melakukan kalkulasi matematis untuk menentukan nilai optimal dari variabel 
keputusan. Hmmm, jadi individu hanya bertindak sebagai “kalkulator pasif” yang kontribusinya 
relatif kecil terhadap perusahaan. Kata Grebel dkk, “There is no space for an entrepreneur in 
neoclassical theory”. Nah loh, jadi dimana letak teori kewirausahaannya dong? Tapi sebagai titik 
awal masih bermanfaat juga kok. Kan konsep perusahaan (the firm) yang dijelaskan dalam Neo 
Klasik masih mengakui juga keberadaan pihak manajemen atau individu-individu. Dan individu 
inilah yang nantinya berperan sebagai entrepreneur atau intrapreneur, yang akan dijelaskan 
pada teori-teori selanjutnya. 
Schumpeter’s entrepreneur, kajian schumpeter lebih banyak dipengaruhi oleh kajian 
kritisnya terhadap teori keseimbangan (equilibrium theory)-nya Walras. Menurut beliau, untuk 
mencapai keseimbangan diperlukan tindakan dan keputusan aktor (pelaku) ekonomi yang harus 
berulang-ulang dengan “cara yang sama” sampai mencapai keseimbangan. Jadi kata kuncinya 
“berulang dengan cara yang sama”, yang menurut Schumpeter disebut “situasi statis”, dan 
situasi tersebut tidak akan membawa perubahan. Interpretasi lain terhadap pernyataan teoritis 
tersebut, “Orang-orang yang statis atau bertindak seperti kebanyakan orang tidak akan 
membawa perubahan“. Schumpeter berupaya melakukan investigasi terhadap dinamika di balik 
perubahan ekonomi yang diamatinya secara empiris. Singkat cerita, akhirnya beliau 
menemukan unsur eksplanatory-nya yang disebut “inovasi“. Dan aktor ekonomi yang 
membawa inovasi tersebut disebut entrepeneur. Jadi entrepreneur adalah pelaku ekonomi 
yang inovatif yang akan membuat perubahan.  
Austrian School, Mengutip Adaman dan Devine (2000), masalah ekonomi mencakup 
mobilisasi sosial dari pengetahuan yang tersembunyi (belum diketahui umum) yang 
terfragmentasi dan tersebar melalui interaksi dari kegiatan para entrepreneur yang bersiang. 
Ada dua konsep utama disini yaitu pengetahuan tersembunyi (orang lain belum tahu) yang 
dikaji oleh Hayek dan kewirausahaan oleh Mises. Intinya mobilisasi sosial dari pengetahuan 
tersebut terjadi melalui tindakan entrepreneural. Dan seorang entrepreneur akan mengarahkan 
usahanya untuk mencapai potensi keuntungan dan dengan demikian mereka mengetahui apa 
yang mungkin atau tidak mungkin mereka lakukan. Artinya seorang entrepreneur itu harus 
selalu mengetahui pengetahuan (atau informasi) baru (dimana orang banyak belum 
mengetahuinya). Dan pengetahuan atau informasi baru tersebut dimanfaatkan untuk 
memperoleh keuntungan. Wah beda-beda tipis ya dengan schumpeter dengan konsep 
inovasinya. Kan dengan inovasi juga kita bisa mendapatkan pengetahuan, informasi, bahkan 
teknologi baru. 
Penemuan pengetahuan tersembunyi merupakan proses perubahan yang berkelanjutan. 
Dan proses inilah yang merupakan titik awal dari pendekatan Austrian terhadap kewirausahaan. 
Ketika dunia dipenuhi ketidakpastian, proses tersebut kadang mengalami sukses dan gagal. 
Namun seorang entrepreneur selalu berusaha memperbaiki kesalahannya. Buktinya mereka 
(para orang tua) sering berkata: ” Kegagalan itu adalah sukses yang tertunda ”, “Belajarlah dari 
kesalahan”, atau “Hanya keledai lah yang terperosok dua kali”. , padahal “keledai” yang 
berjumpalitan beberapa kali (gagal dan gagal lagi) akhirnya bisa juga menemukan kesuksesan, 
itulah seorang entrepreneur. 
Kirzerian Entrepreneur, Kirzer memakai pandangannya Misesian tentang “human action” 
dalam menganalisis peranan entrepreneural. Singkat kata, unsur entrepreneur dalam 
pengambilan keputusan manusia dikemukan oleh Kirzer ini.  Kirzer juga setuju dengan jargon 
“the man behind the gun”. Menurut beliau, “knowing where to look knowledge”. Dan dengan 
memanfaatkan pengetahuan yang superior inilah seorang entrepreneur bisa menghasilkan 
keuntungan. Petuah lain dari beliau adalah “This insight is simply that for any entrepreneurial 
discovery creativity is never enough: it is necessary to recognize one’s own creativity“. 
2. Pengertian Wirausaha dan Wiraswasta  
Di dalam banyak literatur, antara istilah wiraswasta dengan wirausaha sering berganti 
tempat alias artinya dianggap sama. Memang ada sebagian ahli membedakan pengertian kedua 
istilah tersebut. Tetapi pembedaan itu, menurut hemat penulis, tidaklah terlalu signifikan. 
Karena itu, demi memudahkan pembahasan, dalam tulisan ini kedua istilah itu dianggap sama 
artinya. Kamus Besar Bahasa Indonesia juga tidak membedakan arti kedua istilah tersebut. 
Jika dilihat secara etimologis, istilah wiraswasta berasal dari dua kata, yakni ‘wira’ dan ‘swasta’. 
Wira memiliki arti berani, utama, atau perkasa. Sedangkan swasta ternyat a juga berasal dari 
dua kata, yakni ‘swa’ dan ‘sta’. Swa artinya sendiri, dan sta, berarti berdiri. Jadi, swasta bisa 
dimaknai berdiri di atas kekuatan sendiri. ( Wasty Soemanto, 1984 :43 ). 
“Dengan melihat arti etimologis di atas bisa diambil pengertian wiraswasta ialah keberanian, 
keutamaan, atau keperkasaan dalam berusaha dengan bersandar pada kekuatanSendiri.” 
Disini yang perlu diperjelas adalah makna ‘kekuatan sendiri’. Makna dari ‘kekuatan sendiri’ 
bukanlah kegiatan usaha yang dilaksanakan secara sendirian, melainkan lebih mengacu kepada 
sikap mental yang tidak bergantung pada orang lain. Dalam memecahkan masalah-masalah 
yang dihadapi, ia lebih mengandalkan pada kekuatan sendiri daripada minta bantuan orang 
lain. Jadi, pengertian ‘menggunakan kekuatan sendiri’ bisa dikenakan pada usaha sendiri 
maupun bekerja sebagai karyawan. 
Istilah wirausaha atau wiraswasta merupakan terjemahan dari kata entrepreneur. 
Entrepreneur sendiri berasal dari bahasa Perancis yang kemudian diterjemahkan ke dalam 
bahasa Inggris dengan arti between taker atau go-between. Contoh yang sering digunakan 
untuk menggambarkan pengertian ‘go-between’ atau ‘perantara’ ini adalah pada saat Marcopolo 
yang mencoba merintis jalur pelayaran dagang ke timur jauh. Untuk melakukan perjalanan 
dagang tersebut, Marcopolo tidak menjual barangnya sendiri. Dia hanya membawa barang 
seorang pengusaha melalui penandatanganan kontrak. 
Dia setuju menandatangani kontrak untuk menjual barang dari pengusaha tersebut. Dalam 
kontrak ini dinyatakan bahwa si pengusaha memberi pinjaman dagang kepada Marcopolo. Dari 
penjualan barang tersebut, Marcopolo mendapat bagian 25%, termasuk asuransi. Sedangkan 
pengusaha memperoleh keuntungan lebih dari 75%. Segala macam resiko dari perdagangan 
tersebut ditanggung oleh pedagang, dalam hal ini Marcopolo.  
Jadi, pada masa itu wiraswasta digambarkan sebagai usaha, dalam hal contoh ini perdagangan, 
yang menggunakan modal orang lain, dan memperoleh bagian ( yang lebih kecil daripada 
pemilik modal ) dari usaha tersebut. Di sini, segala resiko usaha tersebut menjadi tanggungan 
wiraswastawan. Pemilik modal tidak menanggung resiko apa pun. 
Sekitar abad lima belas, pengertian entrepreneur mengalami pergeseran. Saat itu istilah 
entrepreneur dipakai untuk melukiskan seseorang yang memimpin proyek produksi. Berbeda 
dengan zamannya Marcopolo, orang ini tidak menanggung resiko apapun. Tetapi ia 
bertanggungjawab menyediakan sumber-sumber yang diperlukan. Entrepreneur pada masa ini 
berbentuk klerikal, yakni orang yang bertanggungjawab dalam pekerjaan arsitek, seperti untuk 
pekerjaan bangunan istana. 
Dalam kepustakaan bisnis beberapa sarjana Amerika, entrepreneur diartikan sebagai 
kegiatan individual atau kelompok yang membuka usaha baru dengan maksud memperoleh 
keuntungan, memelihara usaha itu dan membesarkannya, dalam bidang produksi maupun 
distribusi barang-barang ekonomi maupun jasa.  Jika kita ikuti perkembangan makna 
pengertian entrepreneur, memang mengalami perubahan-perubahan. Namun, sampai saat ini, 
pendapat Joseph Schumpeter pada tahun 1912 masih diikuti banyak kalangan, karena lebih 
luas. Menurut Schumpeter, seorang entrepreneur tidak selalu seorang pedagang ( businessman 
) atau seorang manager; ia adalah orang yang unik yang berpembawaan pengambil resiko dan 
yang memperkenalkan produk-produk inovative dan tehnologi baru ke dalam perekonomian. ( 
Buchari Alma, 2001:22 ) 
 
3.  ARTI WIRAUSAHA 
3.1. Definisi Wirausaha 
Jika kita ikuti perkembangan makna pengertian entrepreneur, memang mengalami 
perubahan-perubahan. Namun, sampai saat ini, pendapat Joseph Schumpeter pada tahun 1912 
masih diikuti banyak kalangan, karena lebih luas. Menurut Schumpeter, seorang entrepreneur 
tidak selalu seorang pedagang (businessman) atau seorang manager; ia adalah orang yang 
unik yang berpembawaan pengambil resiko dan yang memperkenalkan produk-produk inovative 
dan tehnologi baru ke dalam perekonomian. ( Buchari Alma, 2001:22 ) 
 Istilah  wirausaha mulai ramai dibicarakan  sekitar  tahun tujuh puluhan  pada awal 
bangsa Indonesia secara sungguh-sungguh membangun kembali perekonomian  nasionalnya 
secara  bertahap melalui  program PELITA. Dr. Suparman Sumahamijaya adalah salah seorang 
tokoh  yang mempopulerkan  istilah wirausaha  dan dalam bukunya berjudul “ Membina sikap 
mental wiraswasta “  disebutkan wiraswasta yang terdiri dari  : 
 Wira  : utama, luhur, gagah  berani, teladan. 
 Swa  : sendiri 
 Sta  : berdiri 
 Swasta : kemapuan mandiri 
 Selanjutnya disebutkan wiraswasta =  sifat-sifat keberanian, keutamaan dan 
keteladanan dalam mengambil resiko  yang bersumber pada kemampuan sendiri . 
Dalam  hal ini pengertian wiraswasta  bukanlah teladan  dalam usaha partikelir ( kini 
lebih popular dengan istilah swasta ), tetapi adalah sifat- sifat keberanian, keutamaan, 
keteladanan dan semangat yang bersumber  dari kekuatan sendiri, dari seorang 
pendekar kemajuan, baik dalam kekaryaan  pemerintahan, maupun dalam kegiatan apa 
saja  diluar pemerintah, maupun dalam  kegiatan apa saja  diluar pemerintah dalam arti 
positif yang menjadi pangkal keberhasilan sesorang ( Sumahamijaya, 1980 ) Dengan 
demikian wiraswasta  juga mencakup  semua orang dari  berbagai bidang pekerjaan  
termasuk karyawan pemerintahan, koperasi, Badan Usaha Milik Negara 
, petani, warga angkatan bersenjata.. 
  Oleh karena itu pernah orang menyarankan untuk menggunakan istilah 
wirakarya  yang mencaakup lingkup pengertian tersebut,  sedangkan pengertian 
wiraswasta hanya diperuntukkan lingkup usaha swasta. Istilah lain untuk pengertian 
yang serupa adalah wirausaha dengan lingkup yang lebih  menekankan  bisnis yang 
dijalani oleh swasta , koperasi ataupun badan usaha milik negara 
 Apapun istilah yang digunakan,  jika menggunakan kata wira  seharusnya 
menggunakan unsure-unsur wira seperti tersebut diatas, yaitu  budi luhur, keteladanan, 
keberanian, kearifan, satria, dan sejenisnya. Dilain pihak jika istilah menggunakan kata  
swasta, maka seyogyanya juga mengandung pengertian swasta yang berintikan 
pengertian kemandirian. 
 
3.2. Wirausaha dan Entrepreneurship 
  Istilah wiraswasta sebenarnya lahir secara langsung atau  tidak langsung karena 
pengaruh istilah entrepreneurship  yang sangat popular didunia bisnis swasta dinegara 
maju seperti Amertika Serikat, Inggris, Perancis, Kanada dan lain-lain. Kamus Webster  
menyebutkan arti  entrepeneur sebagai one who organizes, manages, and assumed the 
risks of a business or enterprise ( seseorang yang  mengorganisasikan mengelola dan 
juga  mengambil resiko atas suatu bisnis atau perusahaan ).  Jadi pengertian 
enterpreneurship  mencakup sikap mental  mengambil resiko dalam pengorganisasian  
dan pengelolaan suatu bisnis yang berarti  juga suatu keberanian untuk membuka 
bisnis baru .  
 Dari persepsi ( pergantian) entrepreneurship seperti  tersebut di atas, maka jelas 
terlihat perbedaan  yang mencolok antara istilah itu dengan istilah wiraswasta, yaitu 
pada pengertian wira pada istilah entrepreneurship tidak secara eksplisit tertera 
pengertian wira  seperti  tersebut di muka, seolah – olah segala cara dapat di tempuh 
untuk dapat sukses dalam mengelolah dan mengembangkan bisnis  lama atau 
membuka bisnis baru. Pengertian resmi atau legal mungkin tersirat pada istilah 
entrepreneurship ,namun aspek luhur bebas dari “ dosa “ mungkin tidak tercakup pada 
istilah itu.  Selebihnya pada istilah itu banyak mengandung  persamaan, antara lain 
pada aspek sikap kemadirian, keberanian, dan usaha. 
  Seseorang dikatakan memiliki  jiwa  entrepreneurship jika  terbukti dia sering 
sukses dalam mengembangkan bisnis baru. Bapak Baramuli seorang pengusaha  
nasional yang terkenal  sering mengemukakan pentingnya wiraswasta  diajarkan 
terutama  di perguruan tinggi untuk dapat menghasilakn lulusan  yang mampu terjun 
didunia bisnis  untuk menjawab tantangan jaman.  Beliau tidak terlalu merisaukan  
perbedaan kedua istilah itu, namun  yang penting hendaknya  ditekankan pada aspek 
intuitif. Kaitan aspek intuisi memang sering dihubungkan  orang dengan istilah 
entreneurship. Namun lingkup istilah wiraswasta  itu sendiri ( lihat uraian lebih lanjut ) 
mencakup juga unsure kewaspadaan  yang didalamnya tercakup  pengertian intuisi, 
sehingga istilah wiraswasta  sebenarnya lebih luas dibandingkan istilah 
entrepreneurship. 
Perbedaan wiraswasta dan wirausaha 
Biasanya kedua kata tersebut digunakan dengan maksud sama. Tapi, jika simak dari arti 
katanya, ada sedikit perbedaan. Jika dilihat pada definisi wiraswasta di atas, jelas bahwa 
“wiraswasta merupakan sikap mental yang berani berdiri di atas kekuatan sendiri”. Sikap ini 
bisa digunakan bagi seorang karyawan yang bekerja ‘ikut orang’ atau bagi yang punya usaha 
sendiri. Sedangkan “wira-usaha,  merupakan bentuk usaha sendiri”. Artinya, orang yang 
berwirausaha pasti bekerja sendiri, bukan bekerja pada orang lain. 
 
3.3. Usaha Swasta dan Mandiri 
 Istilah swasta sebagai pengganti istilah  partikelir atau private telah ada dan dikenal  
sebelum istilah wiraswasta ada. 
Istilah wiraswasta  dan swasta seharusnya  berbeda arti, walaupun hanya sedikit 
karena ada kata wira pada wiraswasta. Dalam praktek sehari-hari  kedua istilah itu 
sering rancu. Istilah wiraswasta sering dipadankan  dengan pengertian  usaha swasta  
seperti yang lazim  diucapkan orang dewasa ini. Coaba perhatikan percakapan berikut : 
“ Kamu sekarang bekerja dimana?”  kata seseorang kepada teman lama,  
“ Saya sekarang berwiraswasta “ 
 Jawaban berwiraswasta  maksudnya adalah bekerja  di usaha swasta, bukan pegawai 
negeri,  ABRI,  perusahaan  negara ataupun  koperasi.  Dari contoh percakapan diatas  tidak 
jelas perbedaan antara  berswasta dengan  berwiraswasta. 
 Pengertian swasta  dari kata private  mencakup  pengertian segala sesuatu yang 
berkaitan dengan  masalah khusus  perorangan atau kelompok (group), atau juga 
dapat berarti “ segala sesuatu yang bersifat  tidak terbuka untuk umum atau yang tidak 
diawasi  secara langsung oleh pemerintah “ ( kamus Webster, 1967 ). Di Malaysia dan 
Singapore  perusahaan yang semula bertanda “ Pte “ (Private) diganti dengan istilah  
setempat (bahasa melayu ), yaitu “ Sdn “ singkatan dari sendirian. 
 Di Indonesia ada berbagai  jenis atau bentuk perusahaan antara lain PT 
(Perseroan Terbatas), Fa (Firma), CV atau PK (Perseroan Komanditer), PN (Perusahaan 
Negara),  PERUM (Perusahaan Umum) dan sebagainya. Istilah swasta untuk padanan  
kata private bagi Indonesia tidak harus sama dengan pengertian yang dianut oleh 
negara-negara Barat, Mengingat kondisi sosial ekonomi dan falsafah negara masing-
masing yang berbeda.  
 
3.4. Wira dan Swasta 
 Syis dalam bukunya berjudul “ Bimbingan Wiraswasta “ memberikan pengertian 
istilah  wiraswasta  yang tidak jauh berbeda dengan yang dikemukakan oleh Pak 
Suparman. Dikatakannya wiraswasta sebagai suatu kepribadian unggul yang 
mencerminkan  budi yang luhur dan suatu sifat yang patut diteladani, karena atas dasar 
kemampuan sendiri dapat melahirkan  suatu sumbangsih karya untuk kemajuan 
kemanusiaan yang berlandaskan kebenaran dan kebaikan”. Selanjutnya dinyakan, 
bahwa seorang wiraswasta atau wiraswastawan adalah pejuang kemajuan, 
mengutamakan berkarya dalam bidang pekerjaan, baik di sektor pemerintahan ataupun 
swasta, bersumber atas kemampuan sendiri, didorong oleh inisatif untuk mewujudkan 
kesejahteraan keluarga, lingkungan dan bangsanya.    
 Dari berbagai pandangan tersebut, terlihat adanya kecenderungan untuk 
mengaitkan arti usaha swasta dengan sikap mental wira dalam istilah wiraswasta, 
pengertian wiraswasta seharusnya memang merupakan sintesa (penggabungan) dari 
pengertian wira dan swasta . istilah wira lebih mencirikan sikap mental ksatria, sehingga 
tercakup sikap mental yang mulia dan agung , berbudi luhur ,berjiwa besar , jujur , 
pemberani tetapi pemurah hati , dan penuh keteladanan . namun , pengertian wira 
belum mencakup pengertian kemampuan untuk dapat “ berdiri sendiri ” terutama untuk 
dapat   memperoleh nafkah dan kebutuhan hidup pada zaman moderen ini. 
 Istilah swasta lebih memberikan pengertian atau situasi tentang kemampuan 
untuk ‘berusaha sendiri’ dalam bidang ekonomi.  Seseorang yang menonjol 
‘kewiraannya’ dapat saja melarat dan serba tergantung dalam segi materi.  Sebaliknya 
seseorang yang menonjol dalam aspek swastanya (kaya dan serba kecukupan), 
mungkin saja mentalnya kurang baik, karena cara mencari kekayaannya dengan 
“menghalalkan segala cara”. 
 Seseorang yang memiliki sikap mental ‘wiraswasta’ yang tinggi adalah gambaran 
orang yang ideal, karena kemampuannya untuk dapat mewujudkan kepribadian ‘wira’ 
dalam kehidupan yang sukses dalam pemenuhan kebutuhan lahir dan bathin yang 
seimbang, selaras dan serasi baik dalam segi moral spiritual maupun dalam aspek 
kehidupan lainnya. 
 3.5.   Kemampuan Berdikari 
 Kewiraswataan banyak menekankan segi kemampuan untuk berdiri sendiri.  
Pengertian “berdiri sendiri” hendaknya ditafsirkan secara kritis dan dinamis, bukan 
dalam arti harus bekerja seorang diri tanpa berhubungan atau bekerjasama dengan 
orang lain.  Justru kondisi social dan ekonomi dewasa ini menuntut kerjasama dan 
interaksi yang erat antara pemimpin dan yang dipimpin, antara seorang pribadi dengan 
lingkungan masyarakatnya, antara perusahaan satu dengan lainnya, antara manajer 
dengan bawahan, antara sesama profesi sebagai karyawan; petani, pedagang dan 
sebagainya. 
 Era global yang  moderen saat ini kiranya akan sulit bagi kita untuk mewujudkan 
sesuatu yang besar secara efisien jika hanya dilakukan seorang diri.  Berbagai bidang 
kegiatan social dan ekonomi selalu ada pihak-pihak lain yang terkait dan 
berkepentingan.  Dalam bermainpun anak-anak tidak lepas dari interaksi antar teman 
yang saling membutuhkan dan bekerjasama.  Lebih-lebih seseorang yang menjalankan 
perusahaan besar seseorang tentu sangat membutuhkan staf dan karyawan untuk 
dapat mencapai tujuan usahanya. 
 Pengertian “berdiri sendiri” bukan pula sikap menyendiri atau tertutup.  
Pengertian beridiri sendiri harus dikaitkan dengan  pengertian ‘percaya diri’ yang 
memang sangat diperlukan untuk dapat mengatasi berbagai tantangan hidup.  ‘Percaya 
diri’ menunjukkan kemampuan dan tekad dalam menghadapi hidup dan kehidupan.  
‘Percaya diri’ bahkan merupakan factor penting dalam meraih sukses dan setiap sukses 
yang diperoleh akan semakin mempertebal keyakinan ‘percaya diri’ seseorang.  Hanya 
dengan bekal percaya diri yang kuat seseorang atau suatu masyarakat dan bahkan 
suatu bangsa akan mampu dan ‘survive’ terhadap tantangan dunia yang penuh ketidak 
pastian, persaingan dan pergolakan. 
 Generasi muda yang akan menyongsong masa depannya, akan lebih berat 
menghadapi masalah dunia yang makin besar dan kompleks serta penuh persaingan.  
Krisis moneter, krisis energi dan krisis pangan akan terus mendera, demikian pula 
masalah kesehatan, kekurangan air bersih, lahan yang semakin sempit, ‘sumber daya 
alam’ yang tidak dapat pulih kembali (non renewable resources) yang semakin hari 
semakin langka.  Bagaimana generasi muda dapat mengatasi ‘masalah’ itu ?  Tidak ada 
sauatu carapun, kecuali memupuk ‘rasa percaya diri’ yang tinggi yang dimiliki setiap 
individu.  Jadi ‘percaya diri’ selayaknya menjadi landasan inti dalam pengembangan 
‘wiraswasta’. Pertanyaan selanjutnya adalah : Bagaimana cara mengembangkan 
kepercayaan diri ? Faktor apa yang berperan ? Bab selanjutnya akan menyinggung hal 
itu . 
Pertanyaan Latihan : 
1. Adakah beda pengertian wiraswasta, wirakarya dan wira usaha ? 
2. Bagaimana sebenarnya pengertian wira itu ? 
Bagaimana pengertian wira menurut bangsa Jepang ? 
3. Apa persepsi anda tentang istilah swasta ? 
4. Apa pula persepsi anda tentang kemampuan mandiri ? 
5. Apa beda wiraswasta  dengan enterpreneurship ? 
 
 
 
BAB. 3 
UNSUR WIRASWASTA 
 
Memulai ber-wiraswata bagi kebanyakan orang bukanlah hal yang mudah. Hal yang 
klasik, banyak pertimbangan di sana sini sehingga tak jarang membuat orang urung memulai 
bisnis. Semestinya memulai bisnis tidak menjadi salah satu sumber ketakutan bagi setiap orang. 
Untuk menghilangkan ketakutan dalam memulai bisnis, seseorang bisa membuat persiapan 
bisnis yang matang sehingga dapat menjalaninya dengan optimistis.  
    Wiraswasta sesungguhnya mencakup beberapa unsur penting yang satu dengan 
lainnya saling terkait dan tidak terlepas dalam kehidupan sehari-hari , yaitu :  
1. Unsur daya pikir  
2. Unsur keterampilan  
3. Unsur sikap mental  
4. Unsur kewaspadaan 
 
1.   Unsur Pengetahuan /Daya Pikir 
Unsur daya pikir ,pengetahuan ,kepandaian , intelektual atau unsur kognitif 
mencirikan tinkat penalaran ( reasoning ) yang  di miliki oleh seseorang , yaitu tingkat 
kemampuan berpikir seseorang . kemampuan inilah yang mencirikan manusia dari 
binatang . kemampuan ini pula yang memberikan perbedaan daya kreatifitas seseorang 
bahkan suatu bangsa yang menyebabkan perbedaan kemakmuran dan kejayaannya . 
Pendidikan merupakan salah satu unsur penting dalam pengembangan pengetahuan 
seseorang . makin tinggi dan makin luas pendidikan yang di peroleh , maka makin 
tinggi dan luas pula pengetahuan yang di milikinya . pengetahuan seseorang dapat juga 
berkembang dari hasil “ belajar sendiri “ atau self –study  . Beberapa tokoh  terkenal 
seperti Thomas Edison penemu lampu listrik , dan tokoh nasional seperti K.H Achmad 
Hasyim dan Adam Malik adalah contoh orang yang dapat maju berkat “ belajar sendiri “ 
. 
  Seseorang mungkin saja mempunyai pengetahuan yang luas , dalam arti dia 
mengetahui berbagai jenis pengetahuan , tetapi tidak mendalam , sahingga sering di 
sebut sebagai “generalis “ sebaliknya ada pula orang yang sangat ahli untuk satu 
bidang ilmu  saja dan tidak banyak mengetahui bidang – bidang ilmu lainnya. 
Seseorang yang ahli untuk satu bidang pengetahuan  dikenal sebagai pakar atau expert  
dalam bidang pengetahuan yang dia kuasai tersebut. Untuk memecahkan suatu 
masalah spesifik ( khusus )  diperlukan pakar yang khusus pula. Sebaliknya pada dunia 
usaha yang komplek diperlukan suatu kemampuan koprehensif untuk mengatasinya. 
Umumnya para pengusaha atau eksekutif dituntut untuk mempunyai pengetahuan yang 
relatif luas walaupun kurang mendalam. Penyelesaian masalah muskil ( kecil namun 
sulit ) haruslah oleh ahlinya, yaitu orang yang berpengetahuan mendalam. 
  Daya penalaran merupakan  kekuatan otak yang merupakan sumber dan awal  
kelahiran berbagai kreasi dan penemuan baru, sehingga merupakan ujung tombak  
kemajuan bangsa. Manusia ditakdirkan memiliki otak yang merupakan sumber 
penalaran  dan gagasan. Manusia dengan kemampuan otaknya merupakan center of 
thinking. Beberapa ahli bahkan percaya bahwa jalan hidup seseorang  banyak 
ditentukan oleh cara berpikirnya. Kreatifitas yang merupakan tantangan hidup atau mati 
suatu perusahaan  juga sangat ditentukan oleh daya  penalaran pengelola perusahaan 
yang bersangkutan, pendek kata semua produk yang dihasilkan manusia berawal dari 
pemikiran. Tantangan yang dihadapi dlam peningkatan daya nalar adalah bagaimana 
dapat meningkatkan pengetahuan agar dapat maju dan hidup makmur. Jika otak 
seumpama pisau  maka ketajamannya hanya dapat diperoleh jika sering diasah. Otak 
harus rajin diasah agar mampu berfungsi dengan tajam ( kritis ). Sebaliknya otak dapat 
pula diumpamakan seperti suatu disket atau hardisk yang hanya akan memiliki 
kemampuan besar jika di isi banyak masukan. Jika otak hanya terisi sedikit, maka 
sedikit pula kemampuan  berpikir yang bersangkutan.  
 Banyak membaca, mendengarkan radio, ceramah dan pidato , nonton televisi 
dan berdiskusi, mengikuti pendidikan formal dan sebagainya akan menambah 
pengetahuan seseorang. Mereka yang ingin maju dan tidak ingin tertinggal haruslah 
setiap hari menambah pengetahuannya. Tiap hari selalu terjadi perubahan dan 
kemajuan. Ilmu dan teknologi terus berkembang dan tiap hari terjadi perubahan nilai 
volume dan jenis barang yang diperdagangkan, harganya dan bahkan kadanga-kadang 
peraturannya. Itu semua harus terus diikuti agar dapat survive. 
Bagaimana Cara Meningkatkan Pengetahuan ? 
1. Rajin dan banyak membaca serta mencatat berbagai ilmu pengetahuan dari 
buku, majalah, dan sumber bacaan lain. 
2. Rajin mendengarkan ceramah atau saran tentang berbagai pengetahuan dan 
kemudian mencatatnya dalam buku catatan 
3. Selalu berusaha untuk dapat mengumpulkan pengetahuan dan informasi baru 
4. Membiasakan diri banyak berpikir, meneliti dan memecahkan masalah dan 
memperhatikan lingkungan. 
5. Bersekolah atau rajin mengikuti pelatihan, kursus dan diskusi  tentang berbagai 
pengetahuan 
6. Aktif bertanya kepada orang yang dianggap tahu dan arif. 
7. Rajin mengumpulkan  dan membaca kembali buku catatan, berbagai buku, 
laporan atau sumber bacaan lain. 
8. Gelorakan semangat keingintahuan akan pengetahuan. 
 
2.  Apakah hanya dengan berpikir saja dapat mewujudkan sesuatu ? 
a.   Unsur Ketrampilan ( Psikomotorik ) 
Hanya berrpikir saja tidak dapat mewujudkan sesuatu.  Sesuatu itu akan 
terwujud juka ada tindakan. Daya gerak  untuk bertindak  terutama tindakan awal 
disebut daya inisiatif. Daya ini dapat mencirikan apakah seseorang itu malas atau 
rajin.Banyak orang yang tahu tetapi karena tidak bertindak atau  terlambat bertindak 
maka dia merugi. Sebaliknya banyak pengusaha sukses karena dia cepat bertindak, 
walaupun dia tidak tahu betul seluk beluk teknologi yang digunakan dipabriknya. 
Ketrampilan merupakan tindakan raga  terutama tangan dan kaki untuk melakukan 
sesuatu kerja dan dari hasil kerja itu baru akan terwujud suatu karya. Berbagai hasil 
karya berupa makanan,  barang pabrik, kerajinan, berbagai bentuk jasa, suara, tari dan 
karya seni lain adalah  hasil kerja raga. Banayak orang menjadi kaya dan/ atau terkenal 
karena memiliki ketrampilan yang tinggi. Ketramppilan bukan hanya diperlukan oleh 
kalangan bawah ( kuli ) saja tetapi juga kalangan professional seperti dokter, insiyur, 
pedagang dan sebagainya. 
b.  Cara Meningkatkan Ketrampilan 
1. Rajin dan tekun melakukan  latihan mengerjakan sesuatu yang ingin diteramilkan. 
2. Melakukan latihan dengan teratur, tertib dan bergairah. 
3. Selalu berusaha untuk dapat melakukan lebih baik lagi daripada yang kemarin. 
4. Selalu berusaha untuk menemukan cara kerja yang paling baik dan efisien. 
5. Berusaha kuat untuk menghasilkan karya yang terbaik 
6. Harus mampu bekerja  dengan zero mistake 
7. Rajin mengikuti berbagai pelatihan keterampilan 
 Mereka yang rajin melatih diri secara tekun dan tidak mengenal lelah akan dapat 
menguasai ketrampilan  yang tinggi atas suatu pekerjaan.  
 
3.  Apakah daya pikir dan ketrampilan akan menjadi sukses ? 
3.1.  Unsur Sikap  Mental ( Afektif , Pekerti ) 
 Seseorang mungkin mempunyai otak yang encer dan ketrampilan tinggi, namun 
jika ia malas, lamban, tidak memiliki keberanian dan apalagi tidak ceroboh, tentulah hal 
itu tidak menjamin untuk dapat sukses. Sukses hanya bisa dicapai jika pemikiran, 
ketrampilan dan  sikap maju digabungkan. Kunci keberhasilan Inggris menguasai dunia 
karena swelain pintar dan trampil, mereka juga memiliki sikap mental berani, tekun dan 
kerja keras. Demikian juga banghsa Jepang terkenal rajin dan pekerja keras. 
3.2.  Apa arti kerja keras itu ? 
 Bagaimanakah bangsa Indonesia harus bersikap mental agar dapat mengejar 
ketinggalan dan kemudian sejajar dengan negara maju ? Coba perhatikan juga mereka 
yang sukses dalam kehidupan. Apakah mereka itu golongan orang malas yang 
kelakuannya buruk? Sukses mereka umumnya adalah dari hasil kerja keras dia sendiri 
atau orang tuanya.  
 Berbagai sikap mental menghambat seperti tersebut pada bab I  sedapat 
mungkin dikikis dan dihilangkan  untuk diganti sikap mental maju. Dalam banyak hal 
justru faktor sikap inilah yang banyak menentukan keberhasilan seseorang. Coba 
perhatikabn berbagai  pengusaha besar yang sukses.  Bagaimana latar belakang 
pendidikan mereka ? Umumnya mereka bukan lulusan pendidikan  tinggi tetapi 
hanyalah tamatan sekolah menengah, bahkan ada yang hanya lulusan sekolah dasar “ 
SD “ (sinau dewe) atau belajar sendiri (otodidak)  dan itulah salah satu  kunci 
keberhasilannya. 
 Jika ditelusuri lebih lanjut akan makin jelas bahwa bangsa-bangsa yang maju itu 
karena   mereka memilki sikap mental maju dan daya penalaran serta ketrampilan yang 
tinggi. Disinilah tantangan utama bangsa Indonesia khususnya generasi mudanya untuk 
mengubah sikap mental menghambat ke sikap mental maju seperti telah dikemukakan 
pada bab I  terdahulu . 
 
 Apakah pikiran, ketrampilan dan sikap cukup menjamin segalanya ? 
 3.3.  Unsur Kewaspadaan ( Intuitif ) 
 Jika ditelusuri lebih jauh, sebenarnya ada factor lain selain kecerdasan, 
ketrampilan dan sikap mental atas sukses besar seseorang, yaitu kewaspadaannya. 
Kewaspadaan atau daya intuisi ( intuitif ) adalah daya ramal atau dikenal juga sebagai 
feeling seseorang yang sulit digambarkan apakah itu hasil pemikiran atau hayalan.. Jika 
sesorang merasakan bahwa apa yang akan dilakukan itu benar dan akan membawa 
keuntungan maka sering apa yang semula hanya dirasaklan itu kemudian setelah 
diperjuangkan terbukti benar adanya. 
 Daya intuisi ini sering disebutkan oleh berbagai pengusaha yang menyatakan 
bahwa keberhasilannya dalam dunia bisnis karena daya intuisinya. Banyak pengusaha 
yang sukses karena memilki kewaspadaan kususnya daya intuisi yang kuat.  Daya ini 
memang sulit dijelaskan karena seolah-olah menyatu dengan pikiran, jiwa dan perasaan 
seseorang. 
Apakah daya intuisi saja dapat menjamin sesorang meraih sukses ? 
 Karena intuisi hanyalah sesuatu yang abstrak, maka haruslah ada tindakanuntuk 
dapat mewujudkan apa yang dirasakan atau diyakininya itu menjadi kenyataan. Banyak 
pengusaha yang sukses dalam dunia bisnis karena memilki daya intuisi dan inisiatif 
yang kuat, sehingga mampu mewujudkan apa yang dirasakan itu menjadi kenyataan. 
Gabungan empat unsur ( pengetahuan, keterampilan sikap  dan kewaspadaan ) itulah 
yang menentukan seseorang maju  atau terbelakang, kaya atau miskin, berjaya atau 
sengsara. Jadi tantangannya terletak pada upaya untuk mengembangkan empat unsur 
tersebut secara serempak dan harmonis, sehingga mampu membawa seseorang atau 
suatu bangsa maju. Seseorang atau suatu bangsa dapat maju karena hasil kerja keras, 
disiplin, rajin, dan lain-lain seperti tersebut terdahulu. 
 
SOAL-SOAL  PERTANYAAN : 
1. Sebutkan 4  unsur penting pada kewiraswastaan ? 
2. Mengapa unsur kepandaian ( kognitif ) sangat penting ? 
3. Bagaimana cara meningkatkan pengetahuan atau kepandaian seseorang ? 
4. Bagaimana tentang aspek psikomotorik , afektif dan intuitif ? 
5. Bagaimana aspek psikomotorik dan afektif selama ini dilaksanakan dalam 
pendidikan formal ? 
6. Bagaimana cara meningkatkan ketrampilan ? 
7. Apa peranan intuisi dalam dunia bisnis ? 
8. Tahukan anda perbedaan ketiga istilah berikut ? 
· Kepercayaan diri 
· Profesionalisme 
· Kreativitas 
9. Jawab semua pertanyaan  yang terdapat didalam teks ! 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB 4 
ASPEK PENTING SEBELUM MEMULAI USAHA 
 
1.  Sikap yang Benar untuk Memulai Bisnis Sendiri 
Bukan suatu hal mudah untuk memulai bisnis sendiri, tetapi sebaliknya, juga bukanlah 
hal sulit untuk dilakukan. Memulai bisnis pribadi merupakan hal yang menakutkan, dan 
sekaligus menarik. Mengapa? Di satu sisi, hal ini dapat menimbulkan Resiko besar, sedangkan 
di sisi lain, kesempatan besar dalam kehidupan juga sedang menanti. Oleh karena itu, sangat 
masuk akal jika Anda menjadi ingin tahu, apa saja sebenarnya, yang terlibat dengan diri Anda 
pada saat memulai berbisnis, dan apa saja yang bisa membuat langkah bisnis Anda ini bisa 
sukses. 
Berikut ini ada beberapa hal, yang mungkin bisa membantu untuk memikirkannya sebelum 
terjun langsung membuka sebuah bisnis: 
1. Carilah jalan dari beberapa cara bisnis konvensional, dan cobalah. Di sini Anda tidak 
harus, dan memang tidak perlu langsung melakukan cara yang  benar bukan? So, 
Business is Learning by Doing, isn't it?  
2. Jadilah orang yang kreatif, fleksibel, dan cepat tanggap terhadap perubahan yang 
terjadi, dengan mendapatkan informasi tentang pangsa pasar, dan peristiwa-peristiwa 
yang baru saja terjadi, yang sekiranya bisa mempengaruhi pangsa pasar itu.  
3. Apa tujuan pribadi Anda untuk berbisnis sendiri ini? Apa yang Anda kehendaki dalam 
hidup? Jenis penghasilan seperti apa yang Anda inginkan? Di manakah Anda berada 5 
tahun, 10 tahun mendatang? Ini semua bisa menyatakan tujuan pribadi Anda, dan ini 
bukan hal sepele. Anda harus memiliki dan mengetahui tujuan pribadi yang benar-benar 
penting bagi Anda, karena perlu Anda ketahui, bukankah bisnis itu sendiri merupakan 
sesuatu yang menuntut?  
4. Tanyakan pada diri sendiri, apakah Anda sedang melakukan sesuatu yang ingin 
dilakukan? Apakah Anda bekerja dengan orang-orang yang memang Anda ingin bekerja 
sama untuk melakukannya? Apakah menurut Anda, kira-kira pengembalian investasi 
sudah bisa seperti yang diharapkan? Jika ternyata muncul perasaan tidak senang, tidak 
"mood", maka bisa jadi Anda tidak akan menjadi pengusaha yang baik dan sukses.  
5. Punyai ide bisnis yang disertai hasrat membara atau "passion" pribadi untuk segera 
memulai dan mengoperasikannya. Hasrat pribadi ini semestinya menjadi bagian dari apa 
yang Anda kehendaki dalam hidup. Jika tidak, jangan harap Anda bisa mengubah semua 
ide Anda menjadi bisnis yang sukses.  
6. Lihat kembali dan pikirkan pengalaman kerja Anda. Pengalaman kerja adalah bagian 
dari ide bisnis. Jika Anda ingin membuka sebuah bisnis, ada baiknya jika Anda ikut 
program "on the job training" atau magang kerja lebih dulu di bisnis yang sekiranya 
Anda inginkan. Seperti di Komunitas TDA ini, ada program "Apprentice"...ini bisa juga 
dimanfaatkan.  
7. Harus berusaha memiliki pengetahuan dasar berbisnis, jangan ngawur atau percaya 
begitu saja "omongan ngawur" tokoh-tokoh bisnis yang sudah jadi milyarder yang sering 
bilang, bahwa kalau mau bisnis ya jalanin aja gak perlu mikir. Saya jamin pada akhirnya, 
jika Anda mengikuti begitu saja "anjuran ngawur" itu, maka Anda akan benar-benar 
mikir belakangan, dan pusing seribu keliling, akibat bisnis Anda hancur, alias bangkrut 
dengan hutang melimpah. Ingat, pengetahuan dasar berbisnis ini merupakan salah satu 
pintu masuk untuk memulai bisnis Anda sendiri. Naluri, perasaan, ataupun intuisi 
bukanlah pengganti untuk pengetahuan. Jadi Anda harus mau belajar mendalami bisnis 
dengan ilmu pengetahuan.  
8. Bertanyalah pada hati nurani Anda. Apakah Anda ingin mulai membuka bisnis baru itu 
karena ingin cepat menjadi kaya raya? Apakah Anda ingin cepat menjadi milyarder? 
Menurut saya, jika Anda ingin memulai bisnis sendiri dengan sikap seperti tersebut, 
maka itu bukanlah sikap yang benar. Uang memang penting, tetapi itu akan datang 
kemudian seperti yang Anda inginkan...setelah Anda melakukan usaha keras, tekun, 
pantang menyerah, dan dengan rasa hasrat membara.  
9. Punyai "inner vision", yang mengarahkan Anda untuk melakukan semuanya dengan 
sebaik-baiknya ! Berikan sesuatu yang dibutuhkan orang. Dengan “inner vision” seperti 
ini, maka yakinlah Anda akan dihargai orang terus-menerus, meskipun mungkin pada 
awalnya Anda belum menghasilkan uang yang banyak.  
10. Jika Anda sudah memiliki sikap mau melakukan semuanya dengan sebaik-baiknya, maka 
ini akan membentuk Anda untuk memiliki komitmen sukses, dan membuat Anda untuk 
terus melangkah dari keadaan sekarang, untuk menjadi lebih baik dari hari ke hari. Dan, 
pada gilirannya nanti, Anda akan menjadi seorang yang kaya ide, punya visi, dan 
sanggup menerapkan sesuatu yang lebih baik daripada orang lain, bahkan orang yang 
mungkin Anda lihat sebagai sosok terbaik pada saat ini. 
jika Anda bisa melakukan kesepuluh hal di atas tersebut, maka hal itu akan menjadikan 
Anda sebagai orang yang tidak puas dengan pekerjaan dan hasil kerja yang rata-rata 
(average), tetapi Anda akan menjadi orang yang puas dengan melakukan pekerjaan dan 
menghasilkan sesuatu yang besar (superior). 
 
2. Memahami 9 Aspek Penting Sebelum Memulai Usaha 
Memulai bisnis bagi kebanyakan orang bukanlah hal yang mudah. Hal yang klasik, 
banyak pertimbangan di sana sini sehingga tak jarang membuat orang urung memulai bisnis. 
Semestinya memulai bisnis tidak menjadi salah satu sumber ketakutan bagi setiap orang. Untuk 
menghilangkan ketakutan dalam memulai bisnis, seseorang bisa membuat persiapan bisnis 
yang matang sehingga dapat menjalaninya dengan optimistis.  
Salah satu seminar Gerald Abraham salah seorang penasehat bisnis pada sebuah firma hukum, 
juga pemilik dan direktur sebuah konsultan keuangan di tahun 2006, berisi tentang menjadi 
sukses dengan memahami 9 aspek penting sebelum memulai usaha. 
a. Memahami konsep produk atau jasa secara baik 
Sebelum memulai suatu usaha maka hal yang terpenting adalah pemahaman kita akan 
konsep produk atau jasa yang akan menjadi bisnis inti. Kita perlu memahami bukan hanya 
secara teknis produksi tetapi juga pasar dan prospek mulai daripada lingkungan yang terkecil 
kepada lingkungan yang terbesar. Dalam topik ini dibahas secara menyeluruh aspek-aspek yang 
penting dalam melakukan analisa atas kelayakan dan prospek produk termasuk produk-produk 
yang sama sekali baru dengan melihat sisi human behavior, kebutuhan pasar dan lainnya. 
b. Membuat Visi dan Misi bisnis 
Setiap orang yang mau memulai bisnis harus mengetahui visi dan misi yang akan 
menjadi panduan seseorang untuk tetap fokus kepada tujuan bisnis dan organisasi yang awal. 
Seringkali suatu usaha pada saat mulai berkembang pada tahap berikutnya mengalami 
kegagalan karena organisasi tersebut tidak memfokuskan diri kepada peningkatan kemajuan 
bisnis awal tetapi terlalu banyak mencoba mengembangkan bidang usaha lain yang baru. 
Dalam topik ini setiap orang akan belajar bagaimana membuat visi dan misi dalam kaitannya 
dengan latar belakang pribadi dan pengetahuan usaha yang akan anda rintis. 
c. Perlunya Sikap Mental  
Sikap mental merupakan kunci keberhasilan atas usaha anda selain daripada 
pemahaman usaha anda. there is no over night success sesuatu yang harus dicamkan daripada 
setiap calon “entrepreneur” karena dibutuhkan waktu, sikap tidak menyerah, proses belajar 
secara kesinambunga, dan melihat permasalahan secara positif yang tidak membuat anda 
menjadi patah semangat namun melihat setiap peluang dan belajar atas setiap kegagalan.Anda 
akan belajar untuk mengembangkan sikap-sikap diatas untuk menjadi “bisnis entrepreneur” 
yang sukses. 
d. Membuat Perencanaan dan Strategi Bisnis  
Secara statistik hampir seluruh kegagalan bisnis kecil dan menengah disebabkan karena 
tidak adanya atau kurang efektifnya perencanaan bisnis yang anda buat. Asumsi-asumsi seperti 
kapasitas produksi, tingkat utilisasi produksi, proyeksi kenaikan harga dan biaya dan aspek 
lainnya dalam perencanaan bisnis haruslah menggambarkan secara akurat realitas pasar atau 
praktek yang ada dalam suatu industri. Sistematika perhitungan dan proyeksi pendapatan dan 
biaya harus dibuat secara tepat sehingga membantu setiap calon pengusaha untuk menghitung 
secara akurat kebutuhan modal investasi dan modal kerja termasuk struktur biaya untuk 
persiapan awal, tahap percobaan, produksi secara komersial, inventori, distribusi, pemasaran, 
administrasi, sumber daya manusia dan juga komponen pendapatan usaha yang terdiri dari 
pendapatan inti dan tambahan. Pemahaman yang baik atas hal ini juga akan membantu calon 
entrepreneur untuk dapat mengindentifikasi potensi resiko bisnis, manajemen dan keuangan 
dan membuat langkah-langkah pengendalian untuk dapat menghindari setiap resiko tersebut. 
e. Pengetahuan dasar manajemen, organisasi dan sistem  
Setiap usaha dari yang paling kecil sekalipun membutuhkan manajemen yang baik untuk 
memastikan proses pemasaran, produksi, distribusi dan penjualan berlangsung dengan baik. 
Sistem manajemen yang buruk akan mengakibatkan adanya biaya yang tidak perlu seperti 
bahan baku yang terbuang, pekerja yang tidak produktif karena pengawasan yang tidak efektif 
dan deskripsi pekerjaan yang tidak jelas, koordinasi dan komunikasi antar pegawai yang tidak 
efektif sehingga banyak keputusan yang terlambat, perekrutan pegawai yang tidak efektif 
sehingga banyak pegawai yang keluar masuk dan membuang banyak waktu dan biaya, 
pelatihan yang tidak baik sehingga produktivitas pegawai yang rendah dan masih banyak lagi 
permasalahan organisasi. Dalam topik ini kami akan memberikan pengetahuan dasar dan 
aspek-aspek yang sangat penting yang harus dipelajari oleh calon bisnis entrepreneur untuk 
menghindari resiko manajemen yang dapat menyebabkan kegagalan usaha. 
 
 
f. Optimalisasi Sumber Daya Manusia  
Sumber Daya Manusia atau SDM merupakan salah satu kunci keberhasilan usaha yang 
sangat penting. Banyak pakar yang menyadari bahwasanya untuk memulai usaha seringkali 
apabila kita merekrut pegawai yang tepat dan berpotensi sangat baik dapat menutup 
kelemahan manajemen, organisasi dan sistim dalam jangka pendek. Dengan SDM yang tepat 
maka kita sudah setengah jalan untuk menjadi sukses. Topik ini akan membantu kita untuk 
memahami kriteria pegawai yang baik dan sesuai dengan kebutuhan usaha, manajemen SDM 
secara umum termasuk sistim penilaian kinerja pegawai sehingga setiap pegawai akan merasa 
puas dan juga bagaimana memotivasi pegawai baik secara psikologi umum maupun dengan 
sistim insentif untuk mengoptimalkan kinerja pegawai. 
g. Kepemimpinan dan proses pembuatan keputusan  
Dalam memulai usaha umumnya setiap calon entrepreneur akan mengalami banyak 
permasalahan dan krisis. Banyak kegagalan terjadi karena kurangnya kreativitas, kepemimpinan 
dan pembuatan keputusan yang tepat untuk mencari solusi yang baik. Kreativitas seperti 
“thinking outbox” atau kemampuan melakukan analisa permasalahan di luar pemahaman yang 
sudah ada dan mencari alternatif solusi yang kreatif akan sangat membantu usaha anda untuk 
berhasil. Kreativitas juga akan sangat membantu anda untuk menyesuaikan produk-produk 
anda agar dapat diterima oleh pasar dan juga melihat berbagai peluang dalam membangun 
usaha anda. Kepemimpinan sangat penting dalamkrisis untuk membuat setiap pegawai dan 
semua orang yang terlibat dalam usaha anda percaya bahwasanya anda tidak panik, menjadi 
tempat last resort solusi atas semua permasalahan dan menjadi panutan. Proses Pembuatan 
Keputusan akan membantu anda dalam mencari alternatif solusi dan memilih yang terbaik 
untuk usaha dan organisasi anda. Dalam topik ini anda akan mendapatkan cara-cara 
mengembangkan kreativitas usaha anda, ciri-ciri kepemimpinan yang cocok dengan latar 
belakang pribadi anda dan bagaimana proses yang benar dalam membuat keputusan dalam 
setiap permasalahan. 
h. Pengetahuan dasar Pengelolaan Keuangan dan Pembiayaan 
Pemahaman atas aspek ini adalah sangat penting dalam perkembangan usaha anda. 
Seringkali produksi terganggu karena pengelolaan keuangan yang tidak baik seperti kekurangan 
dana untuk pembelian bahan baku, alat-alat produksi dan lainnya. Dalamtopik ini akan dibahas 
pengetahuan dasar atas cash flow atau arus kas yang seperti darah dalam tubuh manusia, 
biaya pendanaan, pembiayaan modal kerja dan investasi, struktur modal, aset perusahaan, 
penyertaan modal dan lainnya. 
i. Pemasaran, Pelayanan dan Product Brand 
Pemasaran merupakan ujung tombak keberhasilan penjualan produk atau jasa. Sebaik 
apapun produk atau jasa tanpa pemasaran yang baik maka akan sangat sukar untuk meningkat 
penjualan dan keuntungan usaha. Di lain pihak tanpa pelayanan yang baik kepada pelanggan 
maka akan sangat sukar suatu usaha untuk memperoleh pelanggan yang loyal yang merupakan 
kunci perkembangan usaha. Dengan pelanggan yang loyal maka pekerjaan pemasaran akan 
lebih mudah karena pelayanan yang baik akan menciptakan product brand yang baik kepada 
calon pelanggan baru. Dalam topik ini akan dibahas secera menyeluruh semua aspek penting 
dalam membuat strategi pemasaran, identifikasi pelayanan yang dibutuhkan pelanggan dan 
bagaimana menciptakan product brand dan efeknya kepada keberhasilan usaha. 
 
 
 
 
 
 
BAB. 5 
MEMBUAT RENCANA USAHA 
 
1. Makna Rencana Bisnis 
Nilai utama dari rencana bisnis Anda adalah membuat garis besar tertulis yang 
mengevaluasi segala aspek kelangsungan hidup ekonomi dari upaya bisnis Anda 
termasuk uraian dan analisis terhadap prospek bisnis Anda. 
Mengingat pelatihan ini dipecah kedalam dua belas aspek terpenting untuk 
dipertimbangkan dalam memulai bisnis, maka rencana bisnis dapat mengikuti format 
yang serupa ini. Termasuk dalam sesi ini dan di setiap sesi berikutnya adalah contoh 
bagan besar rencana bisnis yang mencakup setiap subjek. Ketika Anda menggabungkan 
seluruhnya bersama, maka Anda akan memiliki model awal untuk keseluruhan rencana. 
Rencana bisnis adalah suatu langkah penting yang perlu diambil oleh pengusaha 
bijaksana, tanpa memandang ukuran bisnis. Langkah ini terlalu sering diabaikan, 
namun untuk  mempermudah bagi Anda dengan menyediakan sebuah format untuk 
membangun rencana sambil Anda mengikuti pelatihan ini. 
Rencana bisnis dapat sangat berbeda-beda. Berbagai perpustakaan dan toko 
buku Anda bisa menemukan buku-buku berisi format rencana bisnis. Namun pelatihan 
ini adalah tempat yang berguna untuk memulai. Dari sini lalu Anda akan bisa 
merancang satu rencana bisnis yang ideal bagi perusahaan Anda. 
Berhati-hatilah bahwa kebanyakan pengusaha yang baru memulai bisnis enggan menuliskan 
rencana bisnis mereka. Oleh karena itu sangat disarankan bahwa Anda menyelesaikan setiap 
segmen dari rencana itu selagi Anda maju melalui pelatihan ini. Kami berusaha membuat proses 
ini menjadi lebih mudah dengan menyediakan beberapa contoh rencana baik bisnis produk 
maupun bisnis jasa dan juga menyediakan formulir blanko yang cocok sehingga Anda dapat 
download dengan MS Word dan menyesuaikan untuk diri Anda sendiri.  
Mengapa Kita Harus Menyiapkan Rencana Bisnis? 
Rencana bisnis Anda akan bermanfaat dalam banyak cara. Berikut ini adalah beberapa 
alasan untuk tidak mengabaikan alat yang berguna ini. 
· Pertama-tama, rencana bisnis akan menetapkan dan memusatkan tujuan Anda dengan 
memanfaatkan keterangan dan analisis yang sesuai.  
· Anda dapat memanfaatkannya sebagai suatu alat penjualan dalam menangani 
hubungan penting termasuk para pemberi pinjaman, investor, dan bank.  
· Anda dapat memanfaatkan rencana itu untuk menghimpun pendapat dan nasehat dari 
orang lain, termasuk mereka yang berkecimpung di bidang bisnis Anda, yang akan 
memberi Anda nasehat berharga dengan gratis. Terlalu sering, pengusaha maju sedikit 
demi sedikit (“My Way!”) tanpa memanfaatkan masukan dari para ahli yang dapat 
membantunya menghemat banyak. “My Way” memang lagu yang bagus, namun dalam 
praktiknya dapat menimbulkan penderitaan yang tidak perlu.  
· Rencana bisnis Anda dapat mengungkapkan segala kelalaian dan/atau kelemahan di 
dalam proses perencanaan Anda.  
Sebelum rencana bisnis disusun setiap pemula perlu memahami langkah- 
langkah yang sekaligus merubah mindset (pola-pikir) yang bisa memandu pebisnis 
menyusun bisnis dan menyadari bagaimana agar membuatnya sukses.  Langkah-
langkah ini disebut dengan 10 Tips Memulai Bisnis yang Sukses’  
a. Kerjakan apa yang Anda sukai. Anda akan mencurahkan banyak waktu dan energi untuk 
memulai sebuah bisnis dan membangunnya menjadi usaha yang berhasil, jadi sangat penting 
bahwa Anda sangat menikmati secara mendalam apa yang Anda kerjakan, apakah menjalankan 
sewa pemancingan, mengkreasikan tembikar atau memberikan nasehat keuangan. 
b. Mulai bisnis Anda ketika Anda masih bekerja. Berapa lama paling banyak orang bisa 
tanpa uang? Tidak lama. Dan ini akan menjadi waktu yang lama sebelum bisnis baru Anda 
benar-benar membukukan keuntungan. Menjadi karyawan ketika memulai bisnis berarti ada 
uang di saku ketika Anda memasuki proses memulai bisnis. 
c. Jangan kerjakan hal tersebut sendirian. Anda membutuhkan dukungan ketika memulai 
bisnis (dan setelahnya). Seorang anggota keluarga atau teman yang dapat memberikan ide dan 
akan mendengat secara simpatik hingga hal penting tarakhir memulai bisnis tidak ternilai 
harganya. 
d. Pertama dapatkan klien atau pelanggan. Jangan menanti sampai Anda telah secara 
resmi memulai bisnis hingga garis ini, karena bisnis Anda tidak dapat bertahan tanpa mereka. 
Kembangkan jaringan atau network, buat kontak. Jual atau berikan produk atau jasa Anda. 
Anda tidak dapat memulai pemasaran terlalu cepat. 
e. Tulis perencanaan bisnis. Alasan penting membuat rencana bisnis adalah langkah ini 
dapat membantu Anda menghindari habisnya waktu dan uang mwmulai bisnis yang tidak akan 
sukses. 
f. Lakukan riset. Anda akan mengerjakan banyak penelitian sepanjang rencana bisnis, tetapi 
itu barulah awalnya. Anda untuk menjadi ahli dalam industri Anda, produk dan jasa. Jika Anda 
telah selesai. Bergabung pada asosiasi industri atau profesional yang berhubungan dengan 
bisnis Anda sebelum memulai bisnis merupakan ide yang bagus. 
g. Dapatkan bantuan profesional. Di satu sisi, hanya karena Anda menjalankan bisnis kecil, 
bukan berarti Anda harus menjadi ahli di bidang apa pun. Jika Anda bukan seorang akuntan, 
hire lah satu atau dua orang misalnya. Jika Anda ingin menulis kontrak, dan Anda bukanlah 
seorang lawyer, hire lah 1 orang. Anda akan membuang lebih waktu dan munkin juga uang 
untuk mencoba melakukannya sendiri pekerjaan dimana Anda tidak memiliki kualifikasi untuk 
mengerjakannya. 
h. Dapatkan uang. Simpan jika harus, mendekati investor potensial dan pemberi pinjaman. 
Gambarkan perencanaan keuangan jatuh ke belakang. Jangan mengharapkan memulai bisnis 
dan kemudian berjalan ke dalam bank dan mendapatkan uang. Pemberi pinjaman tradisional 
tidak seperti ide baru dan tidak seperti bisnis tanpa pembuktian track records. 
i. Jadi lah profesional semenjak memulai. Segala sesuatu tentang Anda dan cara Anda 
menjalankan bisnis membuat orang-orang tahu bahwa Anda seorang profesional yang 
menjalankan sebuah bisnis yang serius. Ini berarti mendapatkan semua pelrengkapan seperti 
kartu bisnis profesional, telepon bisnis, dan alamat email bisnis, dan memperlakukan orang 
secara profesional, cara yang sopan. 
j. Jalankan hukum dan keluarkan pajak dengan benar pada kali pertama. Hal tersebut 
lebih sulit dan lebih mahal dibandingkan mengerjakannya setelah itu. Apakah bisnis anda butuh 
teregistrasi? Akankah Anda harus memiliki asuransi untuk karyawan atau deal dengan pajak 
gaji? Akan bagaimana bentuk bisnis yang Anda pilih mempengaruhi situasi pajak pendapatan 
Anda? Pelajari kewajiban pajak dan hukum sebelum Anda memulai bisnis dan 
mengoperasikannya. 
 
2.  Yang Harus Dihindari dalam Rencana Bisnis 
Apa Saja yang Harus Dihindari di dalam Rencana Bisnis adalah  Menetapkan 
beberapa pembatasan yang layak terhadap beberapa proyeksi jangka panjang pada 
masa mendatang. (Jangka panjang berarti lebih dari setahun.) Lebih baik bertahan 
dengan sejumlah tujuan jangka pendek dan mengubah rencana itu selagi bisnis Anda 
berjalan. Terlalu sering, rencana bisnis jangka panjang tidak bermakna apa-apa karena 
realitas bisnis Anda dapat berbeda dari konsep awal Anda. 
Hindari optimisme. Kenyataannya, untuk mengimbangi optimisme, berlakulah sangat 
konservatif dalam meramalkan kebutuhan modal, ketepatan waktu, penjualan, dan 
laba. Hanya sedikit rencana bisnis yang dengan tepat menunjukkan seberapa banyak 
uang dan waktu yang dibutuhkan. 
Janganlah mengabaikan untuk merinci bagaimana strategi Anda ketika Anda tertimpa 
kemalangan bisnis. 
Gunakan bahasa yang sederhana dalam menjelaskan segala persoalan. Buatlah mudah 
dibaca dan dimengerti. 
Jangan sepenuhnya tergantung pada keunikan bisnis Anda atau bahkan pada 
penemuan yang telah memperoleh hak paten. Keberhasilan mendatangi mereka yang 
memulai bisnis dengan ekonomi yang bagus dan tidak selalu dari penemuan yang 
hebat. 
Perencanaan memerlukan formulasi tujuan , sasaran dan arah untuk masa depan 
sebuah perusahaan . dalam perencanaan terdapat beberapa faktor penting yang harus 
di perhatikan:  
1. Tujuan yang realistis : ini harus spesifik , dapat di ukur , dan di atur dengan 
parameter waktu 
2. Komiten : Perusahaan harus didukung oleh semua pihak yang terlibat 
keluarga,partner,karyawan,aggota tim. 
3. Titik awal : Pembagian tujuan harus dikelompkkan dalam suatu tatanan yang 
perkembanngannya dapat dievaluasisecara kontinu ataupun secara berkala. 
4. Fleksibilitas : Kendala harus diantisipasi dan strategi alternatif harus 
diformulasikan. 
Rencana perusahaan yang komprehensif merupakan sarana penting untuk penentuan 
operasi perusahaan yang esensial. Perencanaan tersebut juga merupakan dokumen penting 
dalam pengelolaan perusahaan. Salah satu manfaat utama perencanaan ini adalah untuk 
membantu perusahaan menghindari perangkap tersamar yang dapat  merusak upaya 
terdahulu. 
 
a.  MENGHINDARI PERANGKAP TERSAMAR DALAM PERENCANAAN 
Dalam proses perencanaan usaha terdapat beberapa perangkap tersamar yang harus 
dihindari. Lima diantaranya disajikan dal;am uraian ini melukiskan kesalahan yang pada 
umumnya dialami oleh wirausahawan. Setiap perangkap tersamar dapat dikenali indikatornya 
untuk mencari kemungkinan solusi yang dapat membantu wirausahawan menghindari 
perangkap tertentu yang dapat menjadi kendala bagi keberhasilan perusahaan. 
 
 
 
 Perangkap No. 1 : Tidak mempunyai tujuan yang realistis. 
Meskipun perangkap ini seolah-olah dapat diketahui dengan jelas, indikattor berikut ini 
menunjukkan tidak disadarinya keberadaan perangkap tersembunyi ini oleh wirausahawan. 
· Lemahnya tujuan yang akan dicapai. 
· Kerangka waktu yang tidak cukup untuk menyelesaikan suatu pekerjaan 
· Kurangnya prioritas pada pekerjaan – pekerjaan yang harus diselesaikan. 
· Kurangnya langkah dalam memgambil suatu tindakan. 
      Suatu cara untuk menghindari perangkap ini dapat dilakukan dengan menyusun jadwal 
dengan tahapan-tahapan tertentu yang diselesaikan selama jangka waktu tertentu. 
 Perangkap No. 2 : Kegagalan mengantisipasi kendala yang timbul dalam proses. 
Salah satu perangkap yang sering terjadi adalah wirausahawan tidak menyadari kemungkinan 
munculnya problem karena perencanaan mereka yang kurang realistis. 
Indikatornya adalah : 
· Tidak menyadari kemungkinan munculnya problem dimasa mendatang 
· Lemahnya perencanaan. 
· Tidak ada perencanaan alternatif. 
Cara yang paling tepat untuk menghindari perangkap ini dapat dilakukan dengan membuat 
daftar kendala yang mungkin timbul, dan alternatif yang menyatakan sesuatu yang harus 
dilakukan untuk mengatasi kendala tersebut. 
 
 
1.3 Perangkap No. 3 :  Tidak Adanya Komitmen atau Dedikasi. 
Banyak wirausahan yang memiliki komitmen pada perushaan. Meskipun perusahaan dimulai 
dari  suatu hobi atau kerja keras, mereka harus berhati-hati menghindari kesan bahwa mereka 
tidak serius dalam mengelola perusahaan. 
Indikatornya adalah : 
· Mengulur-ngulur waktu 
· Tidak menepati janji 
· Tidak berhasrat menginvestasikan uang pribadi 
· Bersifat boros 
1.4.  Perangkap No. 4. : Kurang Menunjukkan Pengalaman. 
Menunjukkan latar belakang yang dimiliki  merupopakan factor penting bagi wirausahawan 
karena investor sangat mempertimbangkan  pengalaman nyata sebelum mereka menanamkan 
investasi. Karena banyaknya pemula yang mencoba  menunjukkan ide yang sebenarnya mereka 
tidak mempunyai pengetahuan  tentang ide tersebut, mereka divonis gagal  hanya karena ide 
tersebut disadari sebagai kelalaian dalam usaha yang diusulkan. 
Indikatornya adalah : 
· Tidak mempunyai pengalaman bisnis 
· Tidak berpengalaman dalam bidang usaha tertentu 
· Tidak memahami industri yang sesuai dengan perusahan. 
· Gagal dalam memberikan ilustrasi yang jelas tentang cara kerja perushaan dan pihak 
yang dapat menerima kehadiran perusahaan. 
Untuk menghindari perangkap ini, wirausahawan harus dapat memberikan bukti 
pengalaman pribadi dan latar belakang perusahaan. Jika terdapat kekurangan pada 
pengetahuan atau kecakapan tertentu dalam bidang teresebut. 
 
1.5.  Perangkap No. 5 : Tidak Mengenal Pangsa Pasar 
Banyak wirausahawan yang mengemukakan ide tanpa menetapkan pembeli yang potensial. 
Hal ini terjadi karena mereka menyukai suatu produk atau jasa tanpa tujuan agar orang lain 
membelinya. Produk baru belum tentu dapat dipasarkan karena tidak adanya pembeli yang 
tertarik. Pasar untuk produk semacam ini tidak terbentuk. 
Indikatirnya adalah : 
· Tidak ada kepastian tentang diterima atau tidaknya ide dasar. 
· Tidak ada bukti bahwa barang atau produk yang diusulkan dibutuhkan pembeli. 
· Asumsi bahwa akan ada pembeli yang mempunyai pemikiran sama dengan 
wirausahawan. 
Cara paling tepat untuk menghindari perangkap ini adalah memiliki pangsa atau segmen 
pasar tertentu sehingga manfaat produk dapat didemontrasikan untuk membuktikan bahwa 
produk yang ditawarkan dapat memenuhi kebutuhan mereka. 
Lima perangkap yang diuraikan diatas  merupakan penyebab kegagalan yang paling banyak 
dialami oleh wirausahawan sebelum rencana perusahaan mereka diuji. Jika perangkap-
perangkap ini dapat dihindari , kemudian rencana bisnis ditulis lebih cermat sehingga teruji 
serta keseluruhan. 
 
Enam Langkah Menuju Rencana Bisnis Besar 
Para pengusaha yang baru memulai bisnis seringkali mengalami kesulitan dalam 
menulis rencana bisnis. Pelatihan ini akan membantu Anda dalam berbagai cara, jadi 
jangan lewatkan alat perencanaan ini! Untuk memudahkan Anda, disini ada enam 
langkah yang akan menghasilkan sebuah rencana yang layak untuk Anda: 
1. Tuliskan konsep dasar bisnis Anda.  
2. Kumpulkan semua data yang ada tentang kelayakan dan spesifikasi tentang konsep 
bisnis Anda.  
3. Fokuskan dan perhalus konsep berdasarkan data yang telah Anda kumpulkan.  
4. Uraikan spesifikasi bisnis Anda. Penggunaan pendekatan “Apa, di mana, mengapa, 
bagaimana” mungkin berguna.  
5. Tempatkan rencana Anda ke dalam bentuk formulir yang mewajibkan, sehingga rencana 
itu tidak hanya menyediakan wawasan dan fokus saja, melainkan juga menjadi alat 
penting dalam menangani hubungan bisnis yang mungkin akan sangat penting bagi 
Anda.  
6. Lakukan kajian ulang terhadap contoh rencana yang telah kami sediakan dan download-
lah format kosong ke dokumen MS Word. Isilah formulir ini selagi Anda mengikuti 
pelatihan.  
Periksalah Apakah Rencana Anda Sudah Termasuk Faktor-fakor Penting Yang Akan 
Menghasilkan Sebuah Bisnis Berhasil 
· Konsep bisnis yang sehat. Kesalahan paling umum yang dibuat oleh pengusaha adalah 
gagal memilih bisnis yang tepat sejak awal. Cara terbaik untuk mempelajari tentang 
bisnis yang prospektif adalah dengan bekerja untuk orang lain di dalam bisnis tersebut 
sebelum Anda memulai bisnis Anda sendiri. Mungkin terdapat kesenjangan yang sangat 
lebar antara konsep Anda tentang bisnis yang bagus dengan kenyataan di lapangan.  
· Memahami pasar Anda. Cara yang baik untuk menguji pemahaman Anda adalah dengan 
menguji pasar produk atau jasa sebelum Anda memulai bisnis. Anda berpikir memiliki 
layang-layang yang hebat yang akan menarik imajinasi para pemain layang-layang di 
seluruh dunia? Jika ya, cobalah membuat sendiri layang-layang dengan tangan dan 
menjualnya terlebih dahulu.  
· Sebuah industri yang sehat, tumbuh dan stabil. Ingatlah bahwa sebagian penemuan 
besar sepanjang masa, seperti pesawat dan mobil, tidak memberikan manfaat ekonomi 
 
bagi banyak orang yang berusaha mengeksploitasi beberapa kemajuan besar ini. 
Misalnya, pendapatan kumulatif semua perusahaan penerbangan sejak Wilbur Wright 
menerbangkan pesawat pertama ternyata kurang dari nihil. (Kerugian perusahaan 
penerbangan menderita lebih besar dari keuntungan.) Keberhasilan datang pada mereka 
yang menemukan bisnis dengan ekonomi yang bagus dan tidak selalu dari penemuan 
atau kemajuan besar bagi manusia.  
· Manajemen yang berkemampuan. Carilah orang-orang yang Anda sukai dan kagumi, 
memiliki nilai etika yang bagus, memiliki ketrampilan tambahan, dan lebih cerdas 
daripada Anda. Rencanakan untuk mempekerjakan orang-orang yang memiliki 
ketrampilan yang kurang Anda miliki. Tentukan kemampuan unik Anda dan carilah 
orang lain yang dapat mengubah kelemahan Anda menjadi kekuatan.  
· Pengendalian keuangan yang berkemampuan. Kelak Anda akan belajar tentang 
pentingnya menjadi orang yang mampu menangani akuntansi, perangkat lunak 
komputer, dan manajemen arus kas. Kebanyakan pengusaha tidak memiliki latar 
belakang akuntansi dan harus kembali ke sekolah untuk belajar kecakapan ini. Apakah 
Anda akan mempertaruhkan simpanan Anda dalam sebuah permainan dimana Anda 
tidak tahu apakah akan menang atau tidak? Banyak orang yang keliru melakukannya di 
dalam bisnis di sepanjang masa.  
· Fokus bisnis yang konsisten. Apabila Anda sedang berpikir tentang berbagai produk atau 
jasa tertentu, maka Anda akan menjumpai bahwa spesialis akan melakukannya secara 
lebih baik daripada yang bukan spesialis. Bidiklah dengan tepat kearah sesuatu yang 
bisa Anda kerjakan dengan baik sehingga Anda tidak usah bersaing dengan orang lain 
yang memasang harga lebih rendah.  
 
 
 
 
 
 
Bab 6 
PENGEMBANGAN RENCANA PERUSAHAAN YANG EFEKTIF 
 
 
Rencana perusahaan merupakan dokumen tertulis yang merinci perusahaan yang diusulkan. 
Dokumen ini harus mengilustrasikan status sesuai dengan kenyataan yang ada pada saat 
diajuka, kebutuhan yang diperlukan, dan proyeksi hasil dari perusahaan  baru yang 
diusulkan.Setiap aspek perusahaan harus diterangkan : proyek, pemasaran, riset dan 
pengembangan, manajemen, risiko, pembiayaan, dan jadwal. Penjelasan tentang semua aspek 
perusahaan yang diusulan harus menunjukkan gambaran yang jelas tentang jenis dan arah 
perusahaan, dan cara wirausaha mencapai target yang diusulkan. Rencana perusahaan 
merupakan peta perjalanan menuju keberhasilan perusahaan. 
Rencana perusahaan berfungsi sebagai proposal untuk memperoleh modal yang berupa 
pinjaman atau investasi. Rencana perusahaan, apapun namanya, adalah dokumen yang 
merupakan syarat minimum yang diperlukan oleh penyandang dana atau modal usaha. 
Rencana usaha memberi peluang wirausahawan untuk mengikuti proses investasi. 
Rencana perusahaan menerangkan kepada penyandang dana dan investor semua kejadian 
yang mungkin dapat mempengaruhi perusahaan yang sedang diusulkan. Rincian diperlukan 
untuk berbagai tindakan perusahaan yang diproyeksikan, yang berhubungan dengan ikhtisar 
pendapatan dan biaya yang dikeluarkan. Hal ini penting untuk dinyatakan agar asumsi yang 
didasrkan pada rencana perusahaan dapat dikletahui dengan pasti. 
Rencana perusahaan harus selalu ditekannkan pada implementasi akhir perusahaan. 
Dengan kata lain rencana perusahaan bukan hanya sekedar penulisan tentang arti penting 
rencana yang efektif tetapi juga merupakan penterjemah rencana tersebut menjadi perusahaan 
yang sukses. 
 
 
1.  MANFAAT RENCANA PERUSAHAAN 
Seluruh proses perencanaan perusahaan mengharuskan wirausahawan untuk menganalisis 
semua aspek perusahaan dan menyiapkan strategi yang efektif berkenaan dengan 
ketidakpastian yang muncul. Dengan demikian rencana perusahaan akan dapat membantu 
wirausawan menghindari kegagalan dalam pelaksanaan keputusan. 
Penyiapan rencana perusahaan merupakan hal yang penting bagi wirausahawan. Jika suatu 
tim dilibatkan dalam penyusunan renccana perusahaan , kemudian semua anggota tim menulis 
rencana tersebut, pimpinan tim harus memahami kontribusi setiap anggota.  
Jika penyusunan rencana perusahaan melibatkan konsultan , wirausahawan harus tetap 
berfungsi sebagai pebngendali dibalik rencana perusahaan.Dengan demikian rencana 
perusahaan berfungsi sebagai uraian penjelasan dan prediksi perusahaan yang harus 
dipertahannkan karena perencanaan perusahaan merupakan tanggung jawab wirausahawan. 
Ada beberapa manfaat yang diperoleh dari rencana perusahaan baik oleh wirausahawan 
maupun pihak penyandang dana yang membacanya dan mengevaluasi perusahaan yang 
diusulkan  
· Waktu, usaha,riset, dan disiplin yang diperlukanuntuk suatu rencana perusahaan 
mendorong wirausahawan untuk memandang usahanya secara kritis dan obyektif. 
· Analisis persaingan, ekonomi dan finansial yang tercakup dalam rencana perusahaan 
mendorong wirausahawanuntuk cermat dalam berasumsi tentang keberhasilan 
perusahaan. 
· Karena aspek semua perusahaan harus disusun dalam rencana , wirausahawan 
mengewmbangkan dan memperhatikan stratyegi operasi dan hasil yang diharapkan 
untuk dievaluasi oleh pihak luar. 
· Rencana perusahaan menyatakan jumlah tujuan dan sasaran , yang memberikan criteria 
yang dapat diukur untuk membandingkan prediksi dengan hasil nyata. 
· Rencana perusahaan yang lengkap merupakan alat komunikasi antara wirausaha 
dengan sumber finansial dari pihak luar disamping juga dapat berfungsi sebagai sarana 
operasional untuk pedoman menuju operasional. 
Manfaat berikut ini diperoleh dari rencana perusahaan : 
· Sumber dana mendapat rincian tentang potensi pasar dan rencana untuk 
menjaminsegmentasi pasar. 
· Dengan laporan keuangan yang prospektif, rencana perusahaan mengilustrasikan 
kemampuan perusahaan untuk menjamin utang. 
· Rencana perusahaan mengidentifikasikasikan risiko yang serius dan kejadian 
pentingdengan suatu bahasan tentang kemungkinan rencana yang memberikan 
kesempatan bagi keberhasilan perusahaan.  
· Dengan penyajian tinjuan yang komprehensif tentang seluruh operasi perusahaan, 
rencana perusahaan membarikan dokumen yang ringkas dan jelas yang berisikan 
informasi yang di perlukan untuk evaluasi secara menyeluruh. 
· Bagi sumber dana yang tidak mengetahui dari awal tentang wirausahawan 
atauperusahaan, rencana perusahaan dapat berfungsi sebagai pedomaan yang 
bermanfaat untuk memberikan penilaian terhadap rencana individu dan kemampuan 
menjerial wirausahawan. 
 
2.    MENGEMBANGKAN VISI RENCANA PERUSAHAAN  
Pada umumnya kalangan Investor sependapat bahwa rencana                        
perusahaan yang di kembangkan dengan baik dapat memperoleh                        dukungan 
yang diperlukan untuk memperoleh dana modal. Rencana perusahaan harus dapat 
menerangkan perusahaan baru secara menarik dan akurat.  
 
2.1.  Pembaca Rencana Perusahaan  
        Memahami pihak yang akan membaca dan mempelajari rencana perusahaan merupakan 
suatu factor yang penting. Tiga sudut pandang berikut harus dapat dipahami dengan 
baikdalam penulisan rencana perusahaan :  
Pertama sudut pandang wirausahawan karena mereka adalah pihak yang 
mengembangkan perusahaan dan paling banyak mengetahui teknologiatau kreavitas yang 
dilibatkan. Ini merupakan sudut pandang yang paling umum dan penting dalam rencana 
perusahaan.Namun,banyak rencana perusahaan yang menekankan sudut pandang ini dan 
mengabaikan sudut pandang investor dan konsumen potensial. 
Kedua, faktor yang lebih penting dari pada teknologi atau kreavitas adalah kemampuan 
perusahaan baru untuk menembus pasar yang dikenal sebagai “dorongan pasar,” jenis 
perusahaan ini menunjukkan manfaat kelompok konsumen yang dituju.  Sudut pandang 
ini merupakan factor penting yang perlu ditekankan dalam penulisan rencana 
perusahaan.Meskipun nilai actual informasi ini dipandang penting ,banyak wirausahawan 
yang  kurang memberikan penekanan pada informasi pemasarandalam rencana 
perusahaan. 
Ketiga, sudut pandang investor dipusatkan pada prakiraan finansial. Proyeksi keuangan 
menjadi penting apabila investor mengevaluasi nilai investasi mereka. Ini bukan berarti 
bahwa wirausahawan harus membeberkan angka dalam rencana bisnis yang diajukan.  
Banyak perusahaan yang hanya mencerminkan kepercayaan bahwa keberhasilan 
perusahaan baru diukur dengan pencapaian kurang lebih 50 persen dari tujuan finansial 
yang diproyeksikan. 
 
 3.  RENCANA PERUSAHAAN YANG LENGKAP  
Rencana perusahaan yang di ajukan kepada investor harus lengkap karena seluruh isi 
laporan akan menjadi bahan pertimbangan pihak investor. Berikut di sajikan ringkasan pokok-
pokok persoalan penting yang perlu di perhatikan jika rencana perusahaan di harapkan 
berhasil. 
Suatu rencana perusahaan memberi kesan pertama tentang manfaat perusahaan 
bagi pihak penyandang dana atau investor. Karena itu rencana perusahaan harus di 
susun dengan baik dengan memperhatikan beberapa factor yang meliputi panjang, 
jumlah halaman, penjelasan yang ringkas dan jelas tentang aspek perusahaan, dan di 
tulis dalam bahasa yang baik dan benar. faktor-faktor yang perlu di perhatikan dalam 
menyajikan recana perusahaan adalah sebagai berikut: 
· Tampilan fisik: Rencana perusahaan harus di cetak atau di ketik dan di jilid dengan  
bersih dan rapi . penjilidan dengan menggunakan spiral lebih baik dari pada dengan 
stapler. Selain tampak rapi, penjilidan dengan menggunakan spilar plastik  juga 
kelihatan rapi dan lebih kuat sehingga tidak mudah rusak. 
· Ketebalan: suatu rencana perusahaan seyogyanya tidak lebih dari 40 halaman.  
ketentuan yang membatasi sebuah rencana perusahaan tidak lebih dari 40 halaman 
membuat penyusun rencana harus berupaya agar rencana yang di susunnya dapat di 
sajikan dengan efektif dan efisien namun menarik perhatian investor.  
· Sampul dan halaman judul: sampul rencana perusahaan harus menunjukkan nama 
perusahaan, alamat dan no telp, bulan dan tahun penyusunan atau penerbitannya. hal 
ini di maksudkanya untuk membuka peluang komunikasi antara pihak wirausahawan 
yang mengajukan rencana perusahaan dengan pihak investor yang tertarik untuk 
berinvestasi. 
· ringkasan : dua halaman sesudah judul berisi penjelasan ringkas tentang status 
perusahaan , produk atau jasa yang di hasilkan, manfaat bagi konsumen, prakiraan 
keuangan , tujuan perusahaan dalam tiga sampai tujuh tahun, jumlah modal yang di 
butuhkan, dan manfaat yang di perileh oleh investor.  
· daftar isi: setelah halaman ringkasan, di sajikan daftar isi yang di susun dengan rapi 
yang menyajikan daftar setiap bagian rencana perusahaan dan di tandai dengan nomor 
halaman untuk setiap bagian.  
        
4.   PANDUAN MENYUSUN RENCANA PERUSAHAAN   
Berikut di sajikan sejumlah rekomendasi para ahli dalam permodalan          Perusahaan dan 
pengembangan perusahaan baru. Paduan ini di sajikan sebagai         tip untuk pengembangan 
rencana perusahaan yang baik.  
· Rencana pendek yang dapat di terima 
Pembaca recana perusahaan adalah orang  penting yang sangat memperhitungkan 
waktu. Karena itu wirausahawan harus dapat menyampaikan penjelasan yang cermat, 
ringkas dan jelas. Rencana perusahaan seyogyanya di upayakan tidak lebih dari 40 
halaman, selain apendiks.  
· Susunan materi rencana perusahaan  
Daftar isi, ringkasan,apendiks,gambar grafik bahasa pengantar bernada formal dengan 
setruktur dan tata bahasa yang baik dan benar, tata urutan materi kronologis, dan 
kerapian penyajian rencana perusahaan.  
· Rencana perusahaan berorientasi ke masa depan 
 Wirausahawan harus berusaha menciptakan gaya yang menarik dalam rencana 
perusahaan dengan mengembangkan arah dan ramalan yang menerangkan aktivitas 
perusahaan yang akan dilakukan dan kesempatan untuk memanfaatkan produk dan 
jasa. 
· Mengindari pernyataan yang  berlebihan 
 Potensi penjualan, ramalan pendapatan dan potensi perkembangan perusahaan harus 
dinyatakan secara jujur sebagaimana adanya. Dokumentasi dan riset merupakan factor 
penting bagikredibilitas perusahaan. 
· menunjukan bukti tim wirausaha yang efektif  
Segmen manajemenpada rencana perusahaan harus mengidentifikasikan dengan jelas 
kecakapan setiap personel inti dan menunjukan masing-masing dalam bekerjasama 
dengan efektif sebagai sebuah tim dalam pengelolaan perusahaan. 
· Tidak menciptakan variasi yang berlebihan 
Pemusatan perhatian rencana pada satu kesempatan terpenting bagi perusahaan. 
Sebuah perusahaan seyogyanya tidak menciptakan pasar berganda atau melakukan 
sebagai aktifitas usaha sebelum berhasil dengan baik mengembangkan satu kekuatan 
yang dapat menjadi tumpuan utama.        
· Menarik perhatian pembaca 
Banyak rencana perusahaan yang diajukan kepada investor, meskipun demikian tidak 
banyak yang berhasil memperoleh dana modal. Karena itu wirausahawan harus 
berusaha untuk menarik perhatian pihak yang membaca rencana perusahaan dengan 
menunjukkan perbedaan yang khas, unik. Hal ini dapat dilakukan dengan halaman judul 
dan ringkasan sebagai kinci untuk menarik perhatian pihak yang membacanya. 
 
5 .     ELEMEN RENCANA PERUSAHAAN  
Format Umum Rencana Bisnis:  
Penilaian Sistematis terhadap Semua Faktor yang Penting Sekali untuk Maksud 
dan Tujuan Bisnis Anda 
Berikut ini adalah beberapa topik yang disarankan dan dapat Anda sesuaikan untuk 
rencana Anda: 
· Visi: Ini adalah bagan ringkas dari apa saja maksud dan tujuan bisnis Anda.  
· Orang-orang: Sebegitu jauh, unsur terpenting di dalam keberhasilan Anda adalah diri 
Anda sendiri. Fokuskan bagaimana menerapkan pengalaman Anda sebelumnya sendiri 
ke bisnis baru Anda. Siapkan daftar riwayat hidup diri Anda sendiri dan setiap orang 
yang akan terlibat dalam memulai bisnis. Dasarkan pada fakta dan hindari penipuan. 
Bagian dari rencana bisnis Anda ini akan dibaca dengan sangat teliti oleh mereka yang 
berhubungan dengan Anda, termasuk pemberi pinjaman, investor, dan vendor. 
Template untuk menyiapkan riwayat hidup tersedia di perpustakaan Anda, Kinko’s, toko 
buku, dan Internet di bawah kata kunci “resumes”.  
Namun demikian, Anda tidak mungkin menjadi seseorang yang bukan Anda. 
Apabila Anda kurang mempunyai kemampuan untuk menjalankan fungsi penting, 
masukkan ke dalam rencana bisnis Anda. Misalnya, apabila Anda kurang memiliki 
kemampuan untuk melatih karyawan, masukkan penjelasan bagaimana Anda 
akan mengganti kekurangan ini. Anda dapat menambahkan mitra ke rencana 
Anda (dibahas di Bagian 4) atau berencana akan mempekerjakan orang-orang 
penting yang akan menyediakan ketrampilan yang tidak Anda miliki. Masukkan 
riwayat hidup dari semua anggota manajemen yang Anda inginkan. 
· Profil bisnis Anda: Tentukan dan uraikan bisnis yang Anda inginkan dan pastikan 
bagaimana Anda berencana untuk melakukannya. Cobalah untuk tetap fokus pada pasar 
tertentu yang ingin Anda layani.  
· Penilaian ekonomi: Sediakan penilaian lengkap tentang lingkungan ekonomi dimana 
bisnis Anda akan menjadi bagian di dalamnya. Jelaskan bagaimana bisnis Anda akan 
layak untuk berbagai lembaga pengaturan dan demografi di mana Anda akan 
berkecimpung di dalamnya. Apabila dianggap layak, sediakan penelitian demografis dan 
data aliran lalu lintas yang biasanya tersedia dari departemen perencanaan setempat.  
· Penilaian arus kas : Masukkan arus kas untuk satu tahun yang akan memasukkan 
kebutuhan modal Anda  
 
· Masukkan penilaian Anda tentang apa saja yang bisa keliru dan bagaimana rencana 
Anda dalam menangani segala kesulitan.  
· Masukkan rencana pemasaran dan rencana perluasan Anda.  
· Bacalah website pemerintah yang berguna seperti Small Business Administration. 
Suatu rencana perusahaan yang rinci umumnya terdiri atas10 bab. Panjang yang ideal 
40 halaman, meskipun menurut kebutuhan untuk rincian seluruh rencana dapat berkisar 
antara 10 sampai 100 halaman, t6ermasuk apendiks. Bagan 3.1 berikut memberikan ikhtisar 
suatu rencana perusahaan. 
Bab1  :   Ringkasan 
Bab 2                    :   Bagian Diskripsi Perusahaan 
A. Diskripsi umum tentang perusahaan 
B. Latar  belakang industri. 
C. Riwayat perusahaan. 
D. Tujuan perusahanCiri khusus perusahaan. 
      Bab  3          : Bagian Pemasaran 
A. Riset dan analisis 
1. Pasar sasaran  ( konumen ) 
2. Ukuran dan trend pasar 
3. Persaingan 
4. Estimasi pangsa pasar 
B. Rencana pemasaran  
1. Strategi pasar; penjuaklan dan distribusi 
2. Penetapan harga 
3. periklanan dan promosi 
      Bab 4         : Segmen Riset, Desain, dan Pengembangan 
A. Renacana pengembangan dan desain 
B. Hasil riset teknis 
C. Kebutuhan bantuan riset 
D. Struktur biaya 
      Bab 5.          :  Segmen Manufaktur 
A. Analisis lokasi 
B. Kebutuhan produksi : fasilitas dan peralatan 
C. Faktor transformasi / pemasok 
D. Supply tenaga kerja 
E. Data biaya mnufaktur 
     Bab. 6            :  Segmen Manajemen 
A. Tim manajemen : personil inti 
B. Struktur hokum ; perjanjian saham, karyawan, pemilikan, dsb 
C. Lembaga direktur, konsultan, penasihat, dsb 
     Bab. 7            :   Segmen Risiko 
A. Problem yang penting 
B. Kendala dan risiko 
C. Alternatif tindakan. 
     Bab 8.           :   Segmen Keuangan 
A. Ramalan Keuangan 
1. Laba dan rugi 
2. Aliran kas 
3. Analisis titik impas 
4. Pengendalian biaya 
B. Sumber dan penggunaan dana 
C. Perencanaan Anggaran 
D. Tahapan pembiayaan 
     Bab. 9            :    Segmen jadwal batas waktu 
A. Penetapan waktu dan tujuan 
B. Batas akhir waktu 
C. Hubungan peristiwa 
      Bab. 10         :     Apendiks dan/atau Daftar Pustaka 
 
a. Ringkasan  
Pihak yang membaca rencana perusahaan (bankir, penyandang modal, investor) 
menyukai ringkasan rencana yang mengutamakan bagianbagian yang paling 
penting.Ringkasan semacam ini menyajikan tinjauanumum tentang sesuatu yang perlu 
diikuti  dan membantu menginformasikan perspektif dengan panjang uraian tidak lebih 
dari tiga halaman. Ringkasan ditulis setelah seluruh rencana perusahaan ditulis lengkap. 
Dengan demikian diskripsi tertentu dari setiap segmen dapat diidentifikasikan untuk 
dicantumkan dalam ringkasan. Karena ringkasan diletakkan pada bagian awal rencana 
yang dibaca, maka harus mampu menyajikan kualitas seluruh laporan.Ringkasan harus 
diupayakan agar merupakan uraian yang cerdas tentang rencana yang lengkap. 
Pernyataan yang dipilih untuk segmen ringkasanharus secara ringkas menyentuh 
perusahaan itu sendiri, kesempatan pasar, kebutuhan finansial dan proyeksi, serta riset 
atau teknologi khusus mengenai perusahaan. Hal ini harus dilakukan sdemikian rupa 
agar investor tertarik untuk membacanya.Informasi ini harus disajikan dengan ringkas 
agar pembaca tidak berkesimpilan bahwa proyektersebut tidak menjamin pembiayaan. 
b. Diskripsi Perusahaan 
Dalam diskripsi ini, pertama harus menyebutkan nama perusahaan. Kedua, latar 
belakang industri harus dinyatakan untuk trend masa sekarang dan masa yang akan 
dating. Ketiga, perusahaan baru harus menjelaskan secara menyeluruh tentang potensi 
yang diusulkan. Gambar atau foto dapat juga disertakan. 
c. Segmen Pemasaran 
Dalam segmen laporan ini wirausahawan harus menyakinkan investor bhwa ada pasar, 
proyeksi penjualan akan dicapai, dan persaingan dapat dihadapi. 
Bagian ini sering kali menjadi bagian yang paling sukar untuk dipersiapkan, selain juga 
bagian yang paling penting karena hampir semua bagian rencana sesudahnya 
diterntukan oleh estimasi penjualan yang dikembangkan dibagian ini.Tingkat penjualan 
yang diproyeksikan didasarkan atas analisisdan riset pasar, pengaruh langsung ukuran 
operasi manufaktur, rencana pemasaran, dan jumlah utang dan modal ekuitas yang 
akan digunakan. 
Wirausahawan pada umumnya menghadapi kesulitan dalam menyiapkananalisis dan 
riset pasar yang akan menyakinkan investor bahwa estimasi penjualan perusahaan  
akurat dab dapatdicapai. Berikut dikemukakan aspek pemasaran yang harus diarahkan 
pada pengembangan interpretasi pasar komprehensif. 
 
C.1.   Pasar Homogin dan Segmen Pasar 
             Pasar ini adalah kelompok homogen dengan cirri umum, yakni setiap orang 
yang  membutuhkan produk atau jasa yang dirncang dengan cara baru. Dalam 
menjelaskan pasr ini, rencana harus disusun berdasarkan keputusan pembelian 
konsumen : harga, kualitas, pelayanan, hubungan langsung, atau perpaduan dari factor-
faltor ini . 
Selanjutnya, hrus ada daftar konsumenpotensial yang telah menyatakan tertarik pada 
produk atau jasa, bersama dengan keterangan minat mereka. Jika rencana ditujukan 
pada perusahaan yang telah ada, konsumen yang paling dominanharus diidentifikasikan 
dan trend penjualan dibahas.Penjelasan tentang seluruh potensi pasar merupakan 
faktopr yang tidak dapat diabaikan.Proyeksi penjualan harus dibuatminimal selama tiga 
tahun, dan factor-faktor yang paling berpengaruhpada perkembangan pasar (trend 
indistri, trend ekonomi social,kebijaksanan pemerintah, dan perpindahan penduduk) 
harus dibahas.  Dalam rencana perusahaan  juga harus mengemukakan tinjauan trend 
pasar sebelumnya, dan perbedaan antartingkat pertumbuhan tahunan dengan masa lalu 
harus diterangkan. Sumber semua data dan metode yang digunakan harus 
ditunjukkkan. 
Berdasar pada manfat produk atau jasa, ukuran pasar dan trend, konsumen dantrend 
penjualan dalam tahun-tahun terdahulu, penyusun rencana harus mengestimasikan 
pangsa pasardan penjualan perusahaan dan pangsa pasar yang diestimasikan harus 
dihubungkan dengan industri basis konsumen. 
 
C. 2.    Analisis Persaingan 
             Suatu upaya harus dilakukan untuk memastikan kekuatan dan kelemahan produk 
atau jasa yang dipersaingkan.Setiap sumberyang dapat digunakan untuk mengevaluasi 
persaingan harus dihimpun. Dalam bahasan ini harus ada perbandingan tentang produk 
atau jasa yang bersaing berdasarkan harga, jasa atau pelayanan, dan cirri yang relevan. 
Harus ada pembahasan ringkas tentang manfaat mudarat pada saat sekarangpada 
produk atau jasayang dipersaingkan dan alasan yang menyebabkan tidak terpenuhinya 
kebutuhab konsumen. Setiap pengetahuan tentang tindakan pesaing yang dapat 
menyebabkan tidak terpenuhinya kebutuhan konsumen. Setiap pengetahuan tentang 
tindakan pesaing yang dapat menyebabkan perbaikan produk dan perkembangan posisi 
juga harus di kemukakan. Tinjuan perusahaan pesaing harus di nyatakan. Setiap pangsa 
pasar pesaing, penjualan, dan distribusi serta kemampuan harus dibahas. Perhatian di 
fokuskan pada kemampulabaan dan trend laba setiap pesaing .  
 
  C.3.   Kebijaksanaan Penetapan Harga 
            Harga yang di tetapkan harus tepat agar dapat menembus pasar, menjaga posisi 
pasar, dan menghasilkan laba. Dalam bahasan ini  sejumlah strategi penetapan harga 
harusdi pelajari dengan cermat dan kemudian satu di antaranya dikemukakan dengan 
pasti. Kebijaksanaan penetapan harga ini harus di bandingkan dengan ke bijakanaan 
pesaing utama. Batas laba kotor antara manufaktur dan  biaya penjulan akhir harus di 
bahas, dan berikan pertimbangan untuk mengetahui apakah batas tersebut cukup besar 
untuk memberi kemungkinan bagi distribusi, penjualan, garansi dan biaya pelayana, 
untuk amortisasi pengembangan dan biaya pelengkapan, serta untuk laba. 
 
C.4.  Rencana Periklanan 
Untuk produk manufakturrencana partisipasi pameran perdagangan, periklanan melalui 
majalah dan agen periklanan harus disebutkan. Bahasan tentang periklanan dan 
kampanye promosi untuk mengenalkan produk dan jenis bantuan penjualan yang akan 
diberikan kepada dealer harus terus dilakukan. Lebih dari itu, jadwal dan biaya promosi 
dan periklanan harus dikemukakan, dan jika periklanan akan menjadi bagian 
pengeluaran biaya yang penting, gambar yang menunjukkan cara dan waktu terjadinya 
pembiayaan harusdisertakan. 
C.5.  Strategi Pasar 
Falsafah perusahaan dan strategi pemasaran harus diikhtisarkan. Kedua factor ini 
dikembangkan dari riset dan data evaluasi yang harus disebutkan mencakup 
pembahasab tentang (1) tipe kelompok konsumen yang dijadikan sasaran upaya 
penjualan intensif pertama kali ; (2) kelompok konsumen yang akan dijadikan sasaran 
uapaya penjualan berikutnya ; (3) metode identifikasi dan hubungan dengan konsumen 
potensial dalam kelompoki kelompok ini ; (4) ilustrasi tentang produk ( kualitas, harga, 
pengiriman, garansi dsb ) yang akan ditekankan untuk menghidupkan penjuakan; dan 
(5) konsep pemasaran yang inovatif yang akan menuingkatkan daya tarik produk. Bab 
ini juga harus menunjukkan apakah produk atau jasa akan terlebih dahulu 
diperkenalkan secara nasional atau regional. Tren yang bersifat musiman juga harus 
dipertimbangkan dan tindakan peningkatanpenjualan yang perlu dilakukan untuk 
menghadapinya dikemiukakan. Kelima factor segemebn pemasaran tersebut 
diatasdiperlukan untuk merinci seluruh rencana pasar, yang menjelaskan sesuatu yang 
harus dilakukan, cara melakukannya dan yang melakukan. 
D.  Segmen Riset, Desain, dan Pengembangan 
Cakupan riset, desain,, dan perkembangan yang berhubungan dengan biaya harus 
terdapat dalan bab ini. Investor perlu mengetahui status proyek dalam bentuk asli, dan 
jadwal yang tertunda. Agar bab ini koprehensif, wirausahawan perlu mercari 
bantuanteknis dalam menyiapkan bahasan yang rinci. Skema, sket, gambar, dan model 
seringkali merupakan factor yang perlu disertakan. 
 
E. Segmen Manufaktur 
Segmen ini haris diawali dengan penjelasan lokasi perusahaan baru. Tempat yang dipilih 
harus sesuai dengan ketersediaan karyawa, tingkat upah, kedekatan dengan pemasok 
dan konsumen, serta dukungan masyarakat.Lebih dari itu, pajak local dan persyaratan 
wilayah gharus dipisahkan, dan dukungan bank daerah untuk perusahaan baru harus 
dirintis. 
            Produksi yang berkenaan harus  dibahas berkenaan dengan fasilitas yang 
diperlukan untuk menyelenggarakan perusahan baru ( pabrik, gudang, dan perkantoran) 
dan perlengkapan yang harus tersedia (peralatan khusus, komputer, mesin dan 
kendaraan ) 
Faktor lain yang perlu dipertimbangkan adalah pemasok, dan biaya transformasi yang 
termasuk dalam materi pengiriman. Selain hal itu, jumlah karyawan, tingkat upah dan 
jabatan yang memerlukan ketrampilan harus dikemukakan. 
Akhirnya data biaya yang dihubungkan dengan setiap factor diatas harus dikemukakan. 
Informasi keuangan yang harus digunakan disini kemudian dapat diajukan pada 
proyeksi keuangan. 
 
F. Segmen Manajemen 
            Segmen ini harus mengidentifikasikan personil inti, jabatan dan tanggung jawab 
mereka, dan pengalaman karir yang membedakan mereka menurut peran tertentu. 
Resume yang lengkap harus diberikan kepada setiap anggota tim manajemen. Bab ini 
juga harus mengikhtisarkan peran wirausahawan dalam perusahaan. Penasihat dan 
konsultan juga harus diidentifikasikan dan dibahas. Dalam bab ini struktur pembayaran 
dan pemilikan harus diueraikan dengan jelas (perjnjian pemilikan saham, biaya, 
konsultasi, dsb). Dalam ringkasan pembahasan harus memadai sehingga investor dapat 
memahami setiap factor penting yang telah dikemukakan sebagai berikut  : 
· Struktur organisasi 
· Tim manajemen dan personil inti 
· Struktur kepemilikan dan perjanjian kompensasi 
· Lembaga direktur dan konsultan luar serta penasihat. 
 
G. Segmen Risiko 
Dalam bab ini risiko yang potensial sebagai berikut harus diidentifikasikan : 
· Akibat tren yang tidak mendukung dalam industri 
· Biaya manufaktur atau desain yang melampaui estimasi 
· Persaingan baru yang tidak terencanakan. 
H. Segmen Keuangan  
      Segmen keuangan sebuah rencana bisnis harus menunjukkan kemampuan 
perkembangan pelaksanaannya. Pada bagian ini, tiga laporan keuangan dasar harus 
disajikan; proforma neraca, laporan pendapatan, dan laporan aliran kas. 
 
H.1.  Proforma Neraca 
Proforma neraca memproyeksikan kondisi keuangan perusahaan pada suatu titik waktu 
tertentu. Proforma neraca harus disajikan pada tahap awal tengan tahunan selama 
tahun-tahun pertama, dan pada akhir setiap awal tiga tahunan. Neraca menyajikan 
rincian asset yang diperlukan untuk mendukungtingkat operasi yang diproyeksikan dan 
menunjukkan cara pembiayaannya. Investor akan melihat proyeksi neraca untuk 
menetapkan apakah rasio utang, modal kerja, perputaran persediaan, dan sebagainya 
berada dalam batasyang dapat diterima yang diperlukan untuk menetapkan pembiayaan 
dimasa mendatang yang diproyeksikan untuk perusahaan. 
 
H.2.  Laporan Pendapatan 
Laporan pendapatan mengilustrasikan hasil operasi yang diproyeksikan berdasarkan laba 
penting dalam dokumen ini. Sekali ramalan penjualan ( proyeksi pendapatan ) 
ditetapkan. Biaya produksi harus dianggarkan berdasarkan atas tenaga kerja, 
pelayanan/jas, dan overhead manufaktur ( tetap dan variabel ) harus dipertimbangkan. 
 
H.3.  Laporan Aliran Kas 
            Dalam mendirikan perusahaan baru, laporan aliran kas merupakan dokumen yang 
paling penting. Bagian rencana perusahaan ini harus disusun dengan cermat. 
Tingkat penjualan yang diproyeksikan dan pengeluaran modal; selama jangka 
waktu tertentu, ramalan aliran kas akn menekankan kebutuhan dana tambahan 
dan akan menunjukkan persyaratan yang paling penting untuk modal 
kerja.Manajemen harus menetapkan cara untuk mendapatkan dana tambahan, 
persyaratannnya, dan cara pembayarannya kembali. Jumlah keseluruhan dana 
yang diperlukan mungkin dapat dipasok dari berbagai sumber; bagian dari 
pendanaan utang, dan bagian dari pinjaman bank.Informasi ini menjadi bagian 
dari ramalan aliran khas yang terakhir. Aliran khas yang rinci, jika dipahami 
dengan baik,dapat mengarhkan perhatian wirausahawan kepada problem 
pengoperasian sebelum krisis kas yang serius terjadi. 
Dalam segmen keuangan setiap asumsi  yang digunakan untuk menyajikan angka 
penting untuk disebutkan. Dokumen akhir yang harus disertakan dalam segmen 
keuangan adalah bagan titik impas, yang menunjukkan tingkat penjualan (dan produksi) 
yang diperlukan untuk menutup semua biaya. 
SOAL-SOAL LATIHAN : 
1. Faktor-faktor penting apa saja yang harus dipertimbangkan dalam  menyiapkan rencana  
perusahaan ? 
2. Jelaskan setiap kesulitan yang merupakan perangkap yang sering dihadapi oleh 
wirausahawan ! 
3. Sebutkan indicator setiap perangkap tersebut  diatas (soal no. 2). Tindakan apa yang dapat 
dilakukan untuk menghindarinya? 
4. Apa manfaat rencana perusahaan bagi ( a ) wirausahawan, (b) sumber keuangan ? 
5. Aapa saja tiga sudut pandang yang harus dipertimbangkan dalam mengembangkan rencana 
perusahaan ? 
6. Apa saja lima unsur yang tercakup dalam segmen pemasaran sebuah rencana perusahaan ? 
 
 
 
 
 
 
 
BAB 7 
PERENCANAAN MODAL PERUSAHAAN 
 
 
 Wirausahawan yang merencanakan sebuah perusahaan baru atau mengembangkan 
perusahaan yang telah berjalan dihadapkan pada dilemma mencari modal, baik modal awal 
untuk memulai suatu usaha bisnis baru atau modal untuk pengembanganperusahaan yang 
telah beroperasi. Pada umumnya mereka tidak mengetahui bahwa banyak kemungkinan 
mendapatkan sumber modal yang dapat digunakan untuk memulai perusahaan baru. 
 Suatu hal yang perlu diketahui adalah memahami bukan saja berbagai sumber modal, 
tetapi juga harapan dan persyaratan yang ada pada sumber-sumber modal. Apabila tidak 
mengetahui hal tersebut, wirausahawan akan mendapat kesulitan untuk mendapat modal awal 
guna mewujudkan rencana usaha. 
1. Ragam Sumber Dana Jangka Menengah Usaha 
Tidak ada pembatasan yang pasti antara jenis sumber dana usaha jika dibagi menurut 
waktu, jangka pendek, jangka menengah atau jangka panjang. Namun secara umum 
pembiayaan yang berjangka waktu satu hingga sepuluh tahun dikategorikan ke dalam 
pembiayaan jangka menengah. Sementara jika lebih dari masa tersebut di kategorikan menjadi 
pembiayaan jangka panjang. 
Khusus pembiayaan jangka menengah yang kerap jadi pilihan usaha pebisnis, pada dasarnya 
secara global ada beberapa jenis pembiayaan termasuk di dalamnya. Diantaranya adalah term 
loan. Term loan biasa diberikan oleh bank komersial, asuransi, dana pensiun, lembaga 
pembiayaan pemerintah dan supplier perlengkapan. Besarnya tingkat bunga term loan 
ditentukan beberapa faktor seperti tingkat bunga umum, besar kecilnya pinjaman, jatuh tempo, 
dan jumlah utang yang telah dimiliki sebelumnya. 
Jenis pembiayaan jangka menengah lainnya adalah equipment loan, yaitu pembiayaan 
yang biasa digunakan untuk pengadaan perlengkapan baru. Equipment loan biasanya diberikan 
untuk perlengkapan yang mudah diperjualbelikan, dan bukan perlengkapan yang terspesialisasi. 
Equipment loan biasanya diberikan oleh bank komersial, penjual perlengkapan, perusahaan 
asuransi, dana pensiun dan lembaga pembiayaan lainnya. Terdapat dua instrumen bisa 
digunakan dalam membiayai equipment ini, yaitu melalui kontrak penjualan kondisional dan 
hipotek barang bergerak. Jika perusahaan menggunakan kontrak penjualan kondisional untuk 
membiayai pembelian perlengkapan, penjual akan menahan sebagian sampai pembeli melunasi 
keseluruhan pembiayaan sesuai kontrak. Jadi pada saat perlengkapan dikirim biasanya penjual 
menerima down payment dan pembeli bersedia melunasi secara periodik. Hingga pada saat 
pelunasan berakhir maka penjual akan menyerahkan perlengkapan yang ditahan atau surat-
surat perlengkapan tersebut. 
Sementara hipotik barang bergerak lebih umum digunakan oleh bank komersial. Sama halnya 
dengan pemberian gadai, pemberi pinjaman memiliki atau menguasai hak gadai atas suatu 
perlengkapan dan peminjam akan melunasinya untuk jangka waktu tertentu. Apabila 
dikemudian hari peminjam tidak dapat melunasi utang, maka pihak pemberi pinjaman akan 
menjual perlengkapan yang ditahan tersebut. Namun belakangan berkembang pemikiran 
bahwa pemberian hak gadai tanpa harus menahan perlengkapan sebagai objek gadai. 
Alasannya utamanya, perlengkapan yang dijadikan sarana produksi jika ditahan bisa-bisa akan 
menghambat proses produksi peminjam dan mengakibatkan ketidakmampuan membayar 
pinjaman. 
Pembiayaan leasing 
Sebagai salah satu bentuk pembiayaan, leasing menjangkau objek-objek seperti 
apartemen, perkantoran, pertokoan, telepon, mobil, komputer hingga bangunan dan peralatan 
pabrik. Leasing merupakan suatu kontrak antara pemilik aktiva (lessor) dan pihak lain yang 
memanfaatkan aktiva (lessee) untuk jangka waktu tertentu. Lessee dapat memanfaatkan aktiva 
tanpa harus memilikinya, tanpa menanggung biaya perawatan, pajak atau pun asuransi. 
Sebagai kompensasi, lessee berkewajiban membayar sewa aktiva yang digunakan. 
Beberapa bentuk leasing yang populer diantaranya sale and leaseback, operating leases dan 
financial leases. Sale and leaseback dimana perusahaan yang memiliki aktiva menjual aktiva 
tersebut kepada perusahaan lain dan sekaligus menyewa kembali aktiva tersebut untuk periode 
tertentu. Pembeli aktiva dapat berupa bank, asuransi, perusahaan leasing, pegadaian atau pun 
investor individu. 
Operating leases, dimana pihak lessor menyediakan pendanaan sekaligus biaya perawatan yang 
keseluruhannya tercakup dalam pembayaran leasing. Sementara pada financial leases, lessor 
tidak menanggung biaya perawatan, tidak dapat dibatalkan dan diamortisasikan secara penuh. 
(SH)  
 
2. SUMBER PERMODALAN 
 Suatu perusahaan wirausaha pada umumnya bermula dari sebuah usaha kecil dengan 
modal dana pribadi. Ketika usaha berkembang, seorang wirausahawan kemudian mencari akses 
untuk mendapatkan modal yang lebih besar dengan cara meminta bantuan kepad keluarga dan 
teman. Selanjutnya wirausahawan yang berhasil mengembangkan usaha akan mencari lebih 
banyak saluran untuk mencari modal, seperti berhubungan dengan bank dan investor 
perorangan diluar perusahaan. Wirausahawan yang berpandangan prospektif memanfaatkan 
tiga sumber pndanaan awal : ( 1 ) tabungan pribadi, (2) teman dan keluarga, (3) investor 
perorangan. 
 2.1.  Tabungan Pribadi 
 Tabungan pribadi merupakan modal yang siap digunakan untuk membiayai aktifitas 
awal sebuah usaha baru.Tabungan ini selain berupa uang tunai dapat pula berupa barang atau 
sesuatu yang bernilai seperti tanah,bangunan, kendaraan, dan barang berharga lainnya.  
Barang-barang tersebut apabila perlu dapat dijadikan agunan pada saat mengajukan pinjaman 
keuangan ke sebuah bank komersial. 
     
1.2. Teman dan Saudara 
 Teman dan saudara atau kerabatdapat menjadi sumber dana modal pada tahap awal 
untuk sebuah usaha bisnis yang dilakukan wirausahawan.  Mencari pinjaman keuangan kepada 
mereka lebih mudah daripada mengajukan pinjaman ke suatu lembaga keuangan. 
 Cara ini bukannya tidak beresiko.  Karena dengan memberikan bantuan pinjaman dan 
modal, mereka merasa berhak untuk ikut mengaturjalannya perusahaan.  Sekurang-kurangnya 
mereka dapat memberikan masukan.  Selain itu, risiko retaknya hubungan pribadi dapat terjadi.  
Oleh karena itu prosedur fiormal peminjaman keuangan harus tetap ditempuh.  Misalnya, 
Menggunakan surat perjanjian dengan waktu jatuh tempo yang ditetapkan atau persetujuan 
bersama diantara kedua belah pihak.  Untuk menjaga hubungan pribadi pihak peminjam harus 
berupaya untuk menepati perjanjian, atau mengembalikan pinjamanlebih cepat. 
 
1.3.    UTANG  vs   EKUITAS 
 Menggunakan utang untuk pembiayaan suatu perusahaan baru mencakup pembayaran 
kembali dan bunganya atas penggunaan uang pinjaman. Pembiayaanekuitas meliputi penjualan 
sebagian dari pemilikan dalam perusahan.  Bagi wirausahawan utang memberikan beban 
pembayaran kembali bersama dengan bunganya, sedangkan pembiayaan ekuitas memaksa 
wirausahawan untuk melepaskan tingkat pengendalian tertentu. 
Alternatif yang diambil oleh wirausahawan adalah mengambil utang agar pemilikan perusahaan 
tetap berjalan, atu melepaskan suatu persentase untuk menghindari utang.  Pada umumnya 
wirusahawan menempuh kombinasi yang paling sesuai dari kedua alternatif tersebut. 
 
 
 
2.4.   Pendanaan  Utang 
 Banyak perusahan berpendapat bahwa pendanan utang perlu.  Pinjaman jangka pendek 
(satu tahun atau kurang) seringkli diperlukan untuk modal kerja dan dibayar kembali dengan 
dana diluar penjualan.  Utang jangka panjang ( berjangka waktu antara satu sampai dengan 
lima tahun) digunakan untuk membiayai pembelian property atau perlengkapan, dengan asset 
yang dibeli berfungsi sebagai jaminan atas pinjaman.  Sumber dana utang pada umumnya bank 
komersial. 
 Dewasa ini banyak bank komersial disetiap daerah di Indonesiapada umumnya 
menawarkan pinjaman dengan jaminan yang dapat diterima, atau asset dalam bentuk tertentu 
dengan jangka waktu antara satu sampai dengan lima tahun.  Dalam memberikan jaminan 
pinjaman bank, wirausahawan harus dapat memberikan keterangan tentang beberapa hal 
sebagai berikut : 
 1.4.1. Rencana Penggunaan Dana Pinjaman 
 Apa yang anda rencanakan dengan uang pinjaman ? Menjawab pertanyaan ini kiranya 
tidak mengemukakan penggunaan dana untuk usaha beresiko tinggi.  Bank mencari 
kemungkinan perusahaan yang paling aman dalam memberikan pinjaman. 
1.4.2.  Jumlah Dana yang Diperlukan 
 Beberapa usahawan mengajukan pinjaman ke bank tanpa mempunyai ide yang jelas 
tentang jumlah uang yang dibutuhkan.  Hal yang diketahui hanya bahwa mereka memerlukan 
uang. 
1.4.3. Waktu memerlukan uang  
 Sebelum mempunyai rencana yang jelas sebaiknya tidak pergi segera ke bank untuk 
mendapatkan uang.  Strategi seperti ini menunjukkan bahwa wirausahawan tidak mampu 
membuat perencanaan yang baik.  Dan apabila demikian pihk bank bias any tidak aan 
memberikan pinjaman. 
1.4.4. Jangka waktu pinjaman yang sesuai 
 Jangka waktu yang singkat lebih memungkinkan pihak bank umtuk meluluskan 
pengajuan pinjaman.  Waktu pengembakian harus sesuai dengan batas waktu yang tersebut 
dalm rencana perusahn. 
1.4.5. Cara pembayaran pinjaman 
 Pertanyan ini merupakan pertanyaan yang paling penting.  Bagaimana kalau rencana 
perusahan salah?  Adakah pendapatan lain yang dapat dialihkan untuk melunasi pinjaman?  
Apakah ada asset yang dapat dijadikan agunan atau jaminan ? Meskipun seandaionya ada 
sejumlah asset atau kekayaan tetap, pihak bak mungkin tidak tertarik karena biasanya hasil 
penjualan asset tidak cukup untuk melunasi pinjaman. 
 
1.5. MERENCANAKAN PINJAMAN 
  Meminjam uang merupakan  kenyataan umum yang hampir tidak terhindarkan pada 
saat permulaan suatu usaha bisnis.  Meskipun seseorang mem[punyai uang yang cukup untuk 
memulai suatu usaha bisnis, meminjam uang merupakan hal yang dapat dianjurkan. 
 Dengan  uang pinjaman dari suatu lembaga keuangan akan membatasi jumlah uang 
pribadi yang diinvestasikan dalam usaha bisnis yang didirikan.  Ketika perusahaan telah 
melunasi  semua utang, Seluruh asset dan laba menjadi milik wirausahawan.  Namun, pada 
umumnya lembaga keuangan mudah meluluskan pengajuan pinjaman modal karena mereka 
mengetahui bahwa kekurangan modal merupakan alasan umum bagi kegagalan perusahaan 
kecil.  Jangka waktu dan jumlah pinjaman yang dapat disetujui oleh pihak lembaga keuangn 
ditentukan oleh kualitas rencana keuangan perusahaan. Oleh karena itu, agar pengajuan 
pinjaman dapat disetujui diperlukan strategi yang utuh dan mencerminkan potensi 
keberhasialan. 
 
1.6. STRATEGI PENGAJUAN PINJAMAN 
 Sebelum mengajukan permintaan pinjaman sejumlah dana modal diperlukan persiapan 
untuk melakukan pendekatan.  Perusahaan harus menyiapkan proyeksi aliran kas dan laporan 
keuangan yang menunjukkan rencana pembiayaan selama beberapa tahun ke depan.  
Pendekatan permintaan pinjaman disesuaikan dengan sifat pihak pemberi pinjaman.  Misalnya, 
bank lebih berfokus pada pinjaman aliran kas daripada pinjaman berdasar asset.  Dalam 
pengajuan pinjaman harus dipastikan bahwa strategi pemasaran diikhtisarkan dengan rinci 
untuk menjamin proyeksi keuangan. 
1.7. Daftar pengajuan pinjaman 
- Jumlah yang pasti permintaan pinjaman dan jangka waktu yang diinginkan 
- Tujuan pinjamn dan penggunaannya 
- Cara dan waktu pembayaran kembali  
- Jaminan yang dimiliki oleh perusahaan untuk mengembalikan pinjaman 
- Kemungkinan yang akan terjadi pada perusahaan jika pinjaman tidak diperoleh. 
 
1.8. PERSETUJUAN PINJAMAN  
 Salah satu bagian terpintingdari proses pinjamn adalah yang terjadi setelah permintaan 
pinjaman dipenuhi. Untuk menjaga hubungan baik dengan pihak pemberi pinjaman perlu 
diciptakan rasa percaya bahwa segala sesuatu berjalan dengan baik.  Menandatangani 
perjanjian pinjaman adalah memberikan jminan kepada pihak pemberi pinjaman yang dapat 
membawa konsekuensi serius apabila pihak peminjam tidak memenuhi kewajian. Jika pihak 
peminjam menyetujui persyaratan pembayaran kembali yang tidak realistis dan tidak bersedia 
memenuhinya, pihak pemberi pinjaman dapat menghentikan pinjaman. Oleh karena itu 
diperlukan beberapa langkah strategi. 
- Memberikan penjelasan tentang perusahaan secara ringkas. 
- Memproyeksikan perubahan-perubahan umum yang akan dilakukan selama 2 sampai 5 
tahun ke depan. 
- Konsultan dari luar yang mendukung perusahaan dan alasan-alasan. 
- Ringkasan pengalaman dan pendidikan personel inti. 
- Memberikan uraian riingkas tentang produk dan jasa yang ditawarkan. 
- Menjelaskan cara memasarkan, menjual, dan mendistribusikan penawaran yang 
dilakukan oleh perusahaan. 
- Menyebutkan konsumen dan cara memenuhi kebutuhan mereka. 
- Mengetahui pesaing  dan cara yang efektif melakukan persaingan. 
 Bank bukan satu-satunya sumber pendanaan utang.  Kadang ada perusahaan baru yang 
mendapat pendanaan jangka panjang untuk suatu jenis perlenmgkapan tertentu dari 
perusahaan manufaktur yang membuatnya, yang digolongkan dalam bagian harga pembelian 
dalam bentuk utang jangka panjang.  Perusahaan manufaktur bersedia melakukannya ketika 
terdapat pasr aktif untuk perlengkapan bekas, sehingga jika mesin harus diperbaiki, mesin 
tersebut dapat dijual kembali.  Selain itu, perusahaan baru dapat memperoleh dana pinjaman 
jangka pendek melaluinegosiasi dengan pemasok. 
Kelebihan  : 
- Tidak ada penyerahan kepemilikan 
- Pemberian pinjaman lebih besar memberi peluang untuk pengembalian ekuitas lebih 
besar. 
- Dalam periode tingkat bunga rendah, biaya kesempatan (opportunity cost ) ditetapkan 
karena biaya pinjaman rendah. 
Kekurangan  : 
- Bunga dibayar secara reguler (bulanan ) 
- Problem aliran kas berkesinambungan dapat diintensifkan  karena pertanggungjawaban 
pelunasan 
- Sulitnya pemanfaatan utang dapat menghambat pertumbuhan dan perkembangan. 
 
1.9. SUMBER PENDANAAN LAIN 
  Selain bank komersial sumber pendanaan utang lainnya antara lain kredit perdagangan, 
anjak piutang, perusahaan keuangan, perusahaan leasing, asosiasi simpan pinjam, dan 
perusahaan asuransi. 
- Kredit perdagangan adalah kredit yang di berikan oleh pemasok yang menjual 
barang secara kredit. Kredit ini dicantumkan dalam neraca  wirausahawan sebagai 
piutang, dan pada umumnya harus dibayar dalam jangka antara 30 sampai dengan 90 
hari. Perusahaan baru, kebanyakan perusahaan kecil, memperoleh kredit ini apabila 
tidak didapat pendanaan  dalam  bentuk lain.  Pemasok menawarkan kredit ini sebagai 
suatu cara untuk menarik konsumen baru. 
- Pendanaan Piutang adalah pendanaan jangka pendek yang menyertakan jaminan 
yang dapat diterima seperti aktiva untuk pinjaman.  Pinjaman piutang dibuat oleh bank 
komersial, yang besarnya berdasarkan jaminan yang dianggunkan.  Bank dapat 
meluluskan permintaan pinjaman baik dengan maupun tanpa rencana modifikasi 
(pemberitahuan).  Dengan rencana modifikasi pembeli produk diberi informasi bahwa 
rekening mereka telah dipercayakan kepada bank , yang memasukkan mereka 
kerekening peminjam.  Jika dengan rekening modifikasi, peminjam menagih 
rekeningnya, sebagaimana biasa kemudian membayarkannya ke bank sebagai 
pembayar utang. 
- Anjak Piutang (factoring),  adalah penjualan piutang.  Piutang perusahaan dijual ke 
pihak perusahaan anjak piutang, dengan nilai yang tidak dikurangi, untuk perusahaan 
anjak piutang.  Beberapa perusahaan dana komersial juga melakukan anjak piutang ini.  
Dengan pengaturan yang baku, pelaku anjak piutang (factor) akan membeli seluruh 
piutang klien segera setelah klien membuat utang dengan pengiriman barang kepada 
konsumen. 
- Perusahaan Pembiayaan, adalah pemberi pinjaman berdasarkan aktiva yang 
meminjamkan uang dengan jaminan aktiva seperti piutang, persediaan dan peralatan.  
Manfaatnya adalah  bahwa perusahaan pembiayaan lebih sering memberikan pinjaman 
yang tidak diberikan oleh bank.  Perusahaan baru yang tidak memperoleh pinjaman dari 
bank dan factor beralih ke perusahaan pembiayaan ini. 
 
1.10. PEMBIAYAAN EKUITAS 
Modal equitas adalah utang yang yang diinvestasikan dalam perusahaan tanpa obligasi 
legal untuk membayar jumlah pokok atau membayar bunga atas investasi tersebut.  Dengan 
demikian penggunaan pembiayaan equitas tidak memerlukan pembiayaan kembali dalam 
bentuk utang.  Meski demikian hal tersebut memerlukan pembagian kepemilikan dan laba 
dengan pihak sumber pembiayaan.  Karena tidak diperlukan pembayaran kembali, maka equitas 
lebih aman bagi pwerusahaan baru. 
Modal equitas dapat ditingkatkan melalui penawaran saham umum dengan melakukan 
Go public, Istilah yang digunakan untuk menunjukkan perusahaan yang meningkatkan modal 
melalui penjualan efek pada  pasar saham.  Manfaat Go public adalah sebagai berikut :  
- Ukuran Jumlah Modal.  Perusahaan efek merupakan salah satu cara tercepat untuk 
peningkatan jumlah modal dalam waktyu singkat. 
- Likuiditas.  Pasar umum saham memberikan likuiditas untuk pemilik, karena mereka 
siap menjual saham. 
- Nilai.  Pasar menentukan nilai pada saham perusahaan dengan bergantian untuk 
ditempatkan pada koperasi. 
- Citra.  Citra perusahaan yang diperdagangkan secara luas seringkali lebih kuat dalam 
pandangan pemasok, penyandang dana dan konsumen. 
 
1.11. PASAR MODAL VENTURA 
Pemodal ventura merupakan sumber dana ekuitas yang penting bagi perusahaan baru.  
Mereka sendiri berasal dari para professional berpengalaman yang memberikan jasa keuangan 
untuk perusahaan baru yang sedang berkembang, meliputi : 
· Modal awal dan modal ekspansi. 
· Riset pasar dan strategi untuk perusahaan yang tidak memiliki bagian 
pemasaran. 
· Konsultasi manajemen, audit manajemen dan evaluasi. 
· Hubungan dengan konsumen prospektif, pemasok dan pelaku bisnis, penting 
dari perusahaan lain. 
· Bantuan negoisasi perjanjian teknis. 
· Membantu dalam pembentukan manajemen dan pengendalian akuntansi. 
· Membantu dalam penyerapan tenaga kerja dan pengembangan perjanjian 
karyawan. 
· Membantu dalam mengatasi risiko manajemen dan menyusun akuntansi.   
· Konsultasi dan bimbingan dalam memahami dan mengikuti berbagai peraturan 
pemerintah. 
 
PANDANGAN YANG KELIRU TENTANG MODAL VENTURA 
 Banyak anggapan yang salah tentang modal ventura, diantaranya adalah sebagai 
berikut : 
· Perusahaan  Modal Ventura menginginkan untuk dapat ikut campur dalam 
pengendalian perusahaan dan mengarahkannya. Tidak ada perusahaan modal 
ventura dengan sengaja ikut mengendalikan perusahaan kecil. Mereka tidak 
akan ikut campur dalam pengambilan keputusan untuk mengatur aktifitas harian 
perusahan.  Pihak pemodal ventura menginginkan wirausahawan dan tim 
manajemen mengoperasikan perusahaan secara menguntungkan. Pihak 
pemodal menginginkan dihubungi pada pengambilan keputusan yang signifikan. 
· Pemodal Ventura puas dengan pengembalian hasil investasi yang layak. 
Pemodal ventura mengharapkan pengembalian hasil investasi yang sangat 
tinggi, melampaui batas,pengembalian yng tidak msuk akal.  Mereka dapat 
memperoleh pengembalianyng layak dari ratusan perusahaan perdagangan 
umum.  Mereka dapat menerima pengembalian yang wajar dari berbagai jenis 
investasi yang tidk mempunyai tingkat risiko dalam membiayai perusahaan kecil. 
Karena setiap investasi modal ventura mengandung resiko tinggi, harus sama 
dengan pengembalianhsil investasi yang tinggi. 
· Pemodal ventura cepat berinvestasi.  Untuk meningkatkan modal ventura 
diperlukan waktu yang lama.  Rata-rata diperlukan waktu antara enam sampai 
delapan minggu dari pembicaraan pertama untuk mengingkatkan modal 
ventura.  Jika wirausahawan mempunyai rencan perusahaan yng dipparkan 
dengan baik, ia akan dpat meningkatkan uang dalam jangka waktu tersebut. 
· Pemodal ventura tertarik pada penemuan teknologi baru.  Pemodal ventura 
hanya bersedia memberikan modal kepada perusahaan dengan manjemen yang 
baik.  Jika seorang wirausahawanmempunyai ide yang baik tetapi latar belakng 
manajerialny buruk dan tidak mempunyai pengalamandi bidang industri, ia 
harus berusaha merekrut orang yang tahu  tentang industri dalam timnya.  Ide 
yang baik memang penting, tetapi tim manajemen yang baik lebih penting. 
· Pemodal ventura hanya memerlukan ringkasan informasi yang sederhana 
sebelum berinvestasi.  Rencana perusahaan yang rinci dan tersusun dengan baik 
merupakan syarat utama untuk menarik perhatian investor modal ventura 
sehingga mereka menyetujuirencana perusahaan tersebut. Setiap pemodal 
ventura, sebelum melibatkan diri, menghendaki wirausahawnmenguasai seluruh 
rencana perusahan dan menuliskan seluruhnya secara rinci. 
 
 
 
2. KRITERIA UNTUK EVALUASI PROPOSAL PERUSAHAAN BARU 
 Selain evaluasi ide produk dan kekuatan manajemen, ada beberapa criteria 
pengevaluasian proposal perusahaan baru yang dikelompokkan dalam enam katergori sebagai 
berikut : 
· Kepribadian wirausahawn 
· Pengalaman wirausahawan 
· Ciri produk atau jas 
· Karakteristik pasar 
· Pertimbangan keuangan 
· Sifat tim perusahaan 
           Kriteria yang dianggap penting pada waktu peninjuan proposal perusahaan baru 
disajikan dalam tabel sebagai berikut  : 
 Tabel 2.  Kriteria Peninjauan Proposal Perusahaan Baru 
                Kriteria Persentase 
Ketahanan dalam melakukan upaya intensif 
Keramahan sikap pada pasar      
Menunjukkan sifat kepemimpinan    
Melakukan evaluasi dan mengatasi risiko dengan baik  
Investasi yang dapat dicairkan   
Pertumbuhan pasar yang pesat                                                                   
Reputasi yang relevan dalam perusahaan                                                   
Menguasai pengetahuan perusahaan dengan baik                                      
Proteksi yang sesuai                                                                                                         
64 
62 
50 
48 
44 
43 
37 
31 
29 
 
EVALUASI TERHADAP PEMODAL VENTURA  
Pemodal ventura akan mengevaluasi proposal wirausahawan dengan cermat, dan sebaliknya 
wirausahawan pun tidak perlu merasa ragu untuk melakukan hal yang sam terhadap pemodal 
ventura. Evaluasi yang dilakukan oleh wirausahawan terhadap pihk pemodal ventura berkenaan 
dengan beberapa pertanyaan sebagai berikut : 
· Apakah pemodal ventura memahami proposal yang diajukan ? 
· Aapakah orang yang mengevaluasi proposal mengetahui perusahan dengan baik 
? 
· Apakah orang yang dianjurkan oleh pihak pemodal ventura dapat bekerja sama 
dengan wirausahawan ? 
            Jika jawaban atas pertanyaan-pertanyaan tersebuit menunjukkan ketidaksesuaian, 
maka wirausahawan dapat mencari pemodal ventura lain. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB  8 
MENDIRIKAN  BISNIS KECIL 
 
 
 Perusahaan kecil adalah perusahaan yang dikelol secar mandiri, dimiliki oleh 
perseorbngan atau sekelompok kecil pemilik modal  dengan ruang lingkup operasi terbatas.  
Jumlah pekerja dalam perusahaan kecil berkisar antara 10 hingga 50 orang. 
Jenis perusahaan kecil yang banyak diminati antar lain : 
1. Usaha Bidang Jasa, perusahaan yang menyediakan jasa untuk konsumen dan 
perusahaan lain. Usaha jasa perseorangan meliputi salon kecantikan,restoran, 
pompa bensin, dan cuci/cetak film. 
2. Perdagangan Eceran, Usaha ini menjual barang secara langsung kepada 
konsumen. Dikawasan tempat tinggal yang tidak luas bnyak didapati toko-toko roti, 
toko buku dan majalah, toko kaset dan CD, dan sebagainya sebagai wujud usaha 
kecil dibidang bisnis eceran. 
3. Grosir. Usaha ini merupakan perantara diantara produsen barang dan konsumen.  
Pengusaha grosir pada umumnya menyalurkan makanan dan minuman, pakaian, 
peralatan rumah tangga, bahan bangunan, dan berbagai produk lain. 
       
1.  MEMULAI DAN MENGELOLA PERUSAHAAN KECIL 
 Sebuah pepatah Cina mengatakan “ perjalanan seribu mil dimulai dengan satu 
langkah “, pepatah itu patut dijadikan pedoman oleh pelaku usaha baru. Langkah 
pertama merupakan komitmen untuk menjadi pengusaha kecil. Selanjutnyamenentukan 
pilihan bidang usaha :  menawarkan barang atau jasa.  Harus mampu menyakini bahwa 
mereka memahami sifat usaha yang mereka lakukan.  Contoh adalah sebuah usaha 
persewaan vidio. Mereka yang berhasil pada umumnya berpikir bahwa mereka 
menjalankan bisnis hiburab keluarga.  Jika seorang pelaku usaha kecil berusaha 
membuka persewaan video tanpa melihat perlengkapan persediaan yang dimilikinya, 
perusahaannya akan dikalahkan oleh pesaing yang memahami cakupan operasi yang 
sesungguhnya. 
 Sebuah usaha dapat dimulai dengan cara membeli suatu perusahaan yang telah 
ada dan beroperasi.  Usaaaha yang dimulai dari titik nol berisiko lebih besar bila 
dibandingkan dengan membeli perusahaan yang telah beroperasi.  Pendiri usaha baru 
hanya dapat membuat prediksi dan proyeksi tentang prospek usahanya.  Dengan 
demikian kesuksesannya atau kegagalan sangat ditentukan oleh pengidentifikasian 
kesempatan berbisnis. Untuk mengetahui kesempatan, wirausahawan harus mampu 
mengetahui konsumen, harga produk yang akan ditetpkan,  jumlah produk yang akan 
dijual, pesaing, membuat keunggulan produk dari yang dibuat oleh pesaing. 
Cara yang tepat untuk menjawab permasalahan  tersebut adalah sebagai berikut :     
· Untuk mendapattkan pengetahuan tentang pasar adalah dengan cara bekerja 
didalam pasar tersebut sebelum memasuki dunia usaha. Misalnya, jika suatu 
ketika seseorang bekerja disebuah toko buku, dan kini ia bermaksud untuk 
membuka toko sendiri,  pengalamannya mendorong timbulnya ide tentang jenis 
buku yang diperlukan dan akan dibeli oleh konsumen. 
· Membaca Yellow  Pages yang terdapat pada buku petunjuk telepon untuk 
mengetahui potensi pesaing.  Mengunjungi tempat usaha sejenis yang mungkin 
dapat menjadi pesaing akan memberi wawasan tentang kelebihan dan 
kekurangannya. 
· Melakukan kajian dengan membaca majalah dan buku-buku tentang usaha kecil 
pun akanmembantu dalam survei pasar. 
 
1. MEMBUKA USAHA 
Mengawali usaha sendiri berarti berhadapan dengan kesempatan dan resiko pada waktu 
yang bersamaan.  Apabila berhasil memanfaatkan kesempatan untuk mengembangkan 
perusahaan, imbalan yang didapatkan berupa keuntungan atau laba. Sebaliknya apabila gagal 
maka akan menaggung rugi.  Ada sejumlah alasan yang mendorong orang untuk membangun 
bisnis sendiri. Dua alasan yang paling sering dikemukakan ialah : pertama, perusahaan yang 
dibangun sendiri membuka kemungkinan untuk menjadi lebih kaya daripada perusahaan 
lainyang dikelola dengan baik, Kedua, dapat menjadi tuan bagi diri sendiri dan mekakukan 
pekerjaan untuk diri sendiri. 
Ada beberapa factor yang perlu dipertimbangkn sebelum terjun dalam pengelolaan 
perusahaan kecil yaitu : 
· perencanaan perusahan 
· pembiayaan modal 
· pengenalan pasar 
· pengelolaan karyawan 
· pencatatan kuntnsi 
           
2.1. Perencanaan Perusahan  
Pada tahap awal, wirausahawan memerlukan prencanaan perusahaan yang berupa 
pernyataan tertulis yang disusun dengan rinci yang menerangkan tentang sufat 
perusahaan, pasar sasaran, dan kelebihan-kelebihan perusahaan terhadap pesaing, dan 
sumber dana serta kualifikasi pemiliknya. 
Rencana perusahaan memberikan penekanan kepada pemilik perusahaan kecil agar 
mem[produksi barang atau jasa yang mempunyai cirri khas yang inovatif untuk 
ditawarkan kepada pasar. Rencana perusahaan secara umum meliputi  : 
· Uraian ringkas tentang industri dan keterangan rinci tentang produk atau jasa 
yang ditawarkan. 
· Analisis pasar yang membicarakan ukuran pasar, kebutuhan pokok ( jasa ) baru 
dan sifat pesaing. 
· Rencana pemasaran yang meliputi lokasi, lambing, iklan dan peragaan. 
· Rencana operasi yang meliputi ramalan penjualan, proyeksi keuangan, prosedur 
akutansi, dan persyaratan sumber daya manusia. 
· Rencana permodalan yang lengkap menerangkan jumlah uang pemilik yang 
diinvestasikan. 
· Keterangan tentang pengalaman dan keahlian pemilik perusahaan. 
2.2. Ikhtisar Rencana Perusahaan 
Bab 1.    :  Pembukaan  
Dimulai dengan sebuah ikhtisar manajemen tentang perhitungan risiko yang terdiri 
dari dua atau tiga halaman.  Termasuk keterangan ringkas tentang tujuan umum 
perusahaan.  Untuk memulai dan menjalankan perusahaan. Jika tidak, sebutkan 
konsultan dari luar yang akan menjalankan peranan tersebut dan menerangkan 
kualifikasi mereka. 
Bab  2     :  Latar Belakang Perusahaan  
                Menerangkan operasi perusahaan, pertimbangan potensi hokum, risiko dan 
kesempatan. Ringkasan kondisi keuangan perusahaan, neraca sekarang dan yang lalu, 
laporan aliran kas dan pendapatan, dan catatan keuangan yang relevan. 
Bab  3    :   Tim Manajemen 
                  Meliputi bagan organisasi, rincian pembagian tugas, Manager harus memiliki 
kecakapan dalam semua bidng disiplin untuk memulai dn menjalnkan perusahaan. 
Jika tidak disebutkan konsultan dari luar yang akan menjalankan peranan tersebut 
dan terangkan kualifikasi mereka. 
Bab. 4.   :  Rencana Keuangan  
Menyajikan proyeksi pendapatan, pengeluaran, dan sumber pembiayaan selama lima 
tahun.  Terangkan nismah dan asumsi yangdigunakan untuk menetaopkan estimasi. 
Bab. 5.   :  Modal yang Diperlukan  
Menunjukkan jumlah modal yang diperlukan untuk memulai atau melanjutkan 
operasi dan menerangkan  bagaimana dana digunakan. Pastikan jumlah modal sama 
jumlahnya dengan yang tersebut pada laporan aliran kas. Bagian ini akan banyak 
menarik perhatian investor potensial, oleh karena itu harus jelas dan ringkas. 
Bab. 6.   :  Rencana Pemasaran  
Menunjukkan tinjauan ukuran industri, kecenderungan (trend ) pangsa pasar 
sasaran. Membicarakan kekurangan dan kelebihan produk atau jasa dan penetapan 
harga yang dibandingkan dengan pesaing. 
Ikhtisar penjualan, periklanan dan promosi. Pastikan bahwa biaya sesuai dengan 
yang diproyeksikan dalam laporan keuangan. 
Bab. 7.  :  Analisis Lokasi 
Dalam usaha bisnis eceran, lokasi merupakan factor paling penting.  Berikan analisis 
demografis yang lengkap tentang konsumen ini wilayah toko yang diusulkan maupun 
analisis pola lalu lintas, serta hitungan kendaraan dan pejalan kaki. 
Bab. 8.  :  Rencana Manufaktur  
Menerangkan ukuran minimum pabrik, mesin yang diperlukan, kapasitas produksi, 
sediaan dan metode pengawasan sediaan, pengawasan mutu, persyaratan personil 
pabnrik dan sebagainya. Prakiraan biaya produksi harus didasarkan atas riset primer. 
Bab. 9.  :  Apendiks 
Bab ini meliputi semua riset pemasaran atas produk dan jasa, serta informasi 
laintentang konsep produk dan ukuran pasar. Cantumkan daftar pustaka yang 
menjadi sumber referensi semua materi yang dibicarakan. 
 
3. PEMBIAYAAN PERUSAHAAN KECIL 
 Perusahaan kecil memerlukan sumber dana yang amnuntuk membiayi modal 
awal.   Karena sesuatu dapat terjadi secara tidak terduga, akan lebih baik apabila 
sebuah perusahaan kecil mempunyai sumber dana modal yang cukup.  Sumber daya 
modal bagi perusahaan kecil dapat diperoleh dari berbagai kemungkinan sebagai 
berikut : 
3.1. Investasi Pemilik 
Semua perusahaan kecil yang baru berdiri pada umumnya bermodalkan 
tabungan pribadi pemiliknya.  Pemilik perusahaan perorangan menjual 
barangnya miliknya seperti mobil, saham, rumah dan lain sebagainya untuk 
modal awal usaha. 
3.2. Investasi Dari Keluarga dan Teman 
Pemilik usaha kecil karena keberhasilan usahanya dapat menimbulkan 
kepercayaan dari kalangan keluarga atau teman untuk membiayai atau 
mengembangkan usahanya.  Dalam hal ini pemilik selaku pengelola usaha harus 
berhati-hati dan cermat dalam mengelola modal dengan pemisahan yang jelas.  
Apabila pemilik usaha gagal dalam hal pengelolaan investasi akan berakibat 
rusaknya  hubungan pribadi di kemudian hari. 
3.3. Bank 
Pengusaha kecil tidaklah mudah untuk memperoleh dana pinjaman dari bank 
apalagi jika tidak memiliki barang modal yang dapat dianggunkan.  Untuk 
mendapatkan kredit dari bank pengusaha kecil harus membuat proposal yang 
feasible dan pihak bank akan mempelajari dan meninjau usaha yang sedang 
dijalankannya. 
 
4. KELEBIHAN DAN KEKURANGAN PERUSAHAAN KECIL   
4.1. Kelebihan Perusahaan Kecil 
Sesuai dengan ukurannya yang kecil, perusahaan kecil mempunyai kelebihan 
sebagai berikut : 
4.1.1. Fleksibel 
Perusahaan kecil pada umumnya dikelola langsung oleh pemiliknya sehingga 
mampu lebih cepat bereaksi terhadap perubahan pasar dan keinginan 
konsumen.  Disamping itu juga dapat mengembangkan ide produk dan 
menembus peluang pasar tanpa harus melalui proses persetujuan yang panjang. 
4.1.2. Lebih Efisien dalam Pengoperasian 
Perusahaan kecil lebih sederhana bila dibandingkan perusahaan besar.  Jumlah 
pekerja yang terlbat dalam produksi atau penjualan produk perusahaan lebih 
sedikit.  Dengan demikian perusahaan kecil dapat bergerak dengan keunggulan 
biaya menyeluruh yang relatif lebih rendah.  Apabila dibutuhkan perusahaan 
kecil baru meminta bantuan kepada pihak luar.  Kondisi ini menjadikan 
perusahaan kecil memperoleh laba di atas rata-rata. 
4.1.3. Pelayanan yang Akrab 
Perusahaan kecil lebih mempunyai kemungkinan untuk memberi pelayanan yang 
akrab dengan pendekatan pribadi.  Perusahaan kecil seperti rumah makan, toko, 
agen perjalanan, lebih memungkinkan untuk melayani konsumen dengan lebih 
ramah dengan sentuhan pribadi.  Pemilik yang bertindak langsung selaku 
manajer dapat berhungan langsung dengan para pelanggan dan dapat 
memperoleh ‘umpan balik’ dari produk dan pelayanan yang telah dipasarkan. 
 
4.2. Kekurangan Perusahaan kecil 
Melihat ukurannya, perusahaan kecil memilki kekurangan sebagai berikut : 
4.2.1. Keterbatasan Kemampuan Manajerial 
Pemilik perusahaan kecil yang pada umumnya bertindak sebagai pengelola pada 
umumnya tidak memiliki ketrampilan manajemen yang cukup, terutama bagi 
mereka yang tidak memiliki pengalaman sebelumnya.  Banyak orang yang 
memulai usaha kecil tanpa mempunyai latar belakang bisnis.  Ada diantara 
mereka yang memilki pengalaman bidang bisnis, tetapi tidak pada bidang bisnis 
yang sama.  Sementara ada juga diantara mereka yang memilki kemampuan 
ketrampilan teknis tetapi juga tidak mempunyai kemampuan manajemen. 
4.2.2. Kesulitan Pendanaan 
Perusahaan kecil harus bersaing dengan perusahaan-perusahaan besar dalam 
memperoleh dana untuk mengembangkan usahanya.  Sementara perushaan 
kecil yang belum begitu dikenal masih belum dapat memperoleh kepercayaan 
dari penyandang dana.  Sedangkan memperbesar pinjaman akan mengundang 
kesulitan, karena perusahaan baru lebih beresiko daripada perusahaan yang 
telah mapan.  Pada umumnya tingkat bunga yang ditetapkan oleh bank atau 
pemilik modal untuk perusahaan kecil lebih tinggi daripa yang dikenakan pada 
perusahaan besar. 
 Permasalahan yang sering terjadi pada perusahaan kecil  selain yang tersebut di 
atas bahwa wirausahawan lebih memilki semangat daripada kemampuan manajerial 
dan modal.  Modal (uang)  memberikan kemungkinan bagi wirausahawan untuk 
memulai usaha, membeli barang dan jasa yang diperlukan, tenaga kerja dan tempat 
usaha.  Beberapa alsan keuangan yang menyebabkan para wirausahawan tidak dapat 
bertahan lama adalah : 
· Memulai usaha dengan modal yang terlalu kecil. 
· Memulai usaha dengan modal yang terlapau besar tetapi kurang cermat dalam 
penggunaan. 
· Meminjam uang tanpa perencanaan pembayaran kembali. 
· Mencoba terlalu banyak untuk melakukan sesuatu tanpa modal yang cukup. 
Salah satu permasalahan besar lain yang dihadapi oleh wirausahawan pemula adalah 
kurang informasi dan memperoleh informasi yang salah tentang manajemen 
permodalan dan keuangan. 
 
 
 
5. Faktor-faktor Penyebab Kegagalan 
Setiap orang yang memulai bisnis baru senantiasa bersikap optimis. Tetapi 
optimis itu pudar bersama dengan kegagalan usaha. Ini terjadi pada tahun 
pertama. Hanya sekitar 20% dari perusahaan-perusahaan baru yang mampu 
bertahan.  Banyak alasan yang dikemukakan oleh para usahawan pemula 
sehubungan dengan kegagalan merek, seperti terlalu banyak pesaing, tingkat 
bunga bank yang tinggi, perekonomian yang tidak menentu, dan berbagai alasan 
lain.  Meskipun demikian, sebenarnya alasan utama kegagalan mereka adalah 
kesalahan manajemen yang mereka terapkan.  Kesalahan manajemen menempati 
persentasi tertinggi dalam kegagalan perusahaan, yakni 90%. 
 
5.1. Pasar Terlalu Padat 
Membuka suatu perusahaan karena mengikuti jejak orang lain dengan 
mendirikan perusahaan yang sama atau sejenis tanpa perbedaan anatara 
perusahaan yang baru hanya akan menjadi salah satu diantara mereka yang 
mengerjakan pekerjaan yang sama. Pasar terlalu padat merupakan alasan yang 
klise yang diungkapkan oleh mereka yang mengalami kegagalan bisnid karena 
banyaknya produk sejenis. 
Keputusan untuk membuka perusahaan dilokasi dalam wilayah yang telah banyak 
berdiri perusahaan sejenis mungkin didasarkan atas kemapuan dalam 
menawarkan sesuatu yang lebih baik daripada pesaing yang ada dalam hal 
harga, kualitas, distribusi dan sebagainya.  Membuka usaha dilokasi yang telah 
banyak berdiri usaha sejenis memerlukan pertimbangan yang cermat dan teliti 
meskipun pendatang baru mempunyai kelebihan atas pesaing. Misalnya, memiliki 
potensi untuk menawarkan produk dibawah hargapesaing. Ada pertanyaan yang 
harus dijawab apabila scenario tersebut diterapkan : 
· Apakah pesaing akan menyesuaikan harga dengan harga yang diterapkan 
oleh pendatang bary ?  Apabila demikian apa alasan mereka, dan jika 
tidak apa pula alasannya? 
· Jika pendatang barru memulai perang harga, sampai kapan akan 
diterapkan ? 
· Dengan memberikan harga lebih murah, apakah manfaat lain dari 
penawaran, seperti lokasi dan kualitas, sama dengan atau lebih baik 
daripada yang ditawarkan oleh pesaing ? 
      Sebelum membuka usaha dilokasi yang demikian, pertanyaan-pertanyaan tersebut 
harus terlebih dahulu dijawab dengan pasti karena biasanya orang-orang yang 
mempunyai modal ( uang ) paling banyak akan mampu bertahan ditengah persaingan 
pasar meskipun disana banyak perusahaan yang sama atau sejenis. 
 
5.2. Tidak ada Pembeli 
Perusahaan pendatang mungkin  menawarkan produk dan jasa dengan kualitas 
prima, tetapi jika tidak ada yang membeli produk atau jasa yang ditawarkan itu 
berarti tidak berdagang. 
Ada satu cerita tentang orang Eskimo yang mencoba menjual penyejuk udara 
(AC) di Kutub Selatan. Seperti cerita tersebut, banyak wirausahawan yang baru 
memulai usaha mengabaikan kenyataan bahwab be;lum pasti orang membeli 
produk yang mereka tawarkan jika mereka membuka usaha. 
Perencanaan awal yang mengutamakan pemasaran dan penjualan merupakan 
factor penting untuk keberhasilan usaha.  Analisis pasar harus mampu 
mengungkapkan jumlah konsumen prospektif yang berada di wilayah pasar yang 
akan dilayani.  Analisis pasar harus juga mampu mengidentifikasikan karakter 
konsumen yang lebih diutamakan, dan konsumen yang paling mungkin untuk 
membeli. Misalnya : 
· Mereka pria atau perempuan, telah berkeluarga ataukah masih lajang ? 
· Apakah kategori usia atau pendapatan mereka merupakan factor yang 
perlu di[pertimbangkan ? 
· Apa yang mereka sukai dan tidak disukai ? 
           Oleh karena itu hendaknya usahawan sebagai pendatang baru di dunia bisnis 
tidak membuka perusahaan tanpa terlebih dahulu mengetahui dengan baik tentang 
pemasaran dan jangan membuka perusahaan sebelum mengetahui dengan tepat 
konsumen yang palin prospektif, apa yang mereka inginkan, dan bagaimana produk 
atau jasa akan dijual kepada mereka. 
 
6. UNSUR PEMBAWA KEBERHASILAN PERUSAHAAN 
Setelah mengetahui factor-faktor penyebab kegagalan usaha kecil, unsur-unsur yang 
membawa keberhasilan pelu pula dibahas dalam bab ini. 
Banyak perusahaan kecil yang kandas sebelum jauh melangkah ke arah bisnis. 
Sementara itu, ada beberapa perusahan kecil yang maju, berkembang, dan sukse.  
Salah satu misi uatama perusahaan baru adalah “ misi waspada “yakni, secara konstan 
senantiasa mewaspadai tanda-tanda peringatan akan kegagalan usaha sebagaimana 
telah diuraikan dalam pembahasan terdahulu. 
Pada waktu bersamaan, wirausahawan baru juga harus memperhatikan aspek-aspek 
keberhasilan perusahaan.  Banyak orang memulai usaha dibidang yang mereka sukai. 
Orang yang menyukai memasak akan membuka restoran.  Hal ini merupakan sifat 
manusiawi yang merupakan titik awal keberhasilan.  Meskipun hal tersebut bukan 
merupakan factor utama bagi kesuksesan usaha. 
 
7. MENCARI KESEMPATAN DAN IDE USAHA  
 Mencari ide bisnis yang tepat berarti menentukan sifat yang diperlukan untuk 
mencapai keberhasilan dan setelah itu baru menetapkan jenis usaha yang palin sesuai. 
Wirausahawan mendapatkan ide tentang perusahaan yang mereka dirikan dari berbagai 
sumber yang meliputi pekerjaan yang pernah mereka lakukan, hobi atau minat, 
kesempatan, saran orang lain, pendidikan/kursus, teman/keluarga, dan berbagai 
sumber lain.  Sumber ide yang paling banyak dijadikan dasar pendirian usaha oleh 
wirausahawan adalah pekerjaan yang pernah dilakukan atau dijalani.  Memulai suatu 
usaha yang pernah dialami lebih banyak kesempatan untuk berhasil.  Memilih usaha 
dari berbagai sumber ide tersebut diatas dengan tingkat potensi pertumbuhan yang 
tinggi juga merupakan factor pendorong tingkat keberhasilan.  Potensi pertumbuhan 
populasi remaja , kaum bujangan, dan orang dewasa merupakan kecenderungan 
demografis yang menciptakan kesempatan usaha. 
 Orang yang membuka usaha baru harus membuat ketentuan apakah 
perusahaannya akan berupa usaha mandiri, usaha patungan,atau perusahaan yang 
lebih besar.  Pemilihan jenis usaha bergantung pada jumlah karyawan, persyaratan 
permodalan, perimbangan pajak dan tinmgkat risiko. 
Membuka usaha baru di usahakan tidak meniru produk perusahaan lain yang telah 
mapan.  Apakah tindakan ini yang dilakukan maka ibarat memasuki medan 
pertempuran besar dan mencoba bertahan disana.  Membangun usaha didasarkan atas 
ide cemerlang, dan mengembangkan produk berkualitas prima untuk menarik perhatian 
dan menyerap konsumen ke dalam pasar yang diciptakan untuk mendapatkan 
keuntungan yang layak.  Ini berarti diperlukan konsep yang inovatif sebagai basis 
usaha.  Lebih daripada itu, kreatifitas harus diterapkan secara berkesinambungan untuk 
mendukung keberhasilan perusahaan dalam jangka panjang.  Kreatifitas dapat 
dibedakan dalam dua kualifikasi : kreatifitas eksternal dan internal. 
7.1. Kreatifitas Eksternal 
Kreatifitas eksternal dapat didorong dengan melatih rasa keingintahuan tentang 
perkembangan baru, ide baru dan semua yang sedang terjadi secara sistematis.  
Sementara hal itu dilakukan, seorang wirausahawan membangun gudang 
informasi tentang berbagai ragam ide.  Ia akan dapat memperoleh ide yang 
muncul secara tiba-tiba, menagkap ide tersebut dan memanfaatkannya dengan 
cepat. 
7.2. Kreatifitas Internal 
Suatu ketika wirausahawan akan mengalami ide yang melintas secara tiba-tiba 
dalam pikiran saat ia terlibat dalam kreatifitas internal.  Dalam upaya seperti ini, 
pikiran akan tertuju ke gudang informasi seperi yang tersebut dalam uraian 
terdahulu.  Pengetahuan dapat ditransfer atau disalurkan.  Ia akan tiba-tiba 
melihat cara-cara baru untuk memadukan ide dari berbagai bidang yang berbeda 
untuk mendapatkan jawaban yang lebih baik atas problema atau untuk 
melakukan perbaikan pada produk atau jasa yang telah ada.  Kadang-kadang ide 
ini menyusup secara tidak terduga kedalam pikiran.  Kemudian secara tidak 
disadari ia mendapatkan jawaban atas pengamatan yang ia lakukan. 
 
8. PENGEMBANGAN RENCANA PERUSAHAAN 
  Sekali seorang wirausahawan mempunyai konsep dasar untuk suatu produk, 
maka kesempatan untuk berhasil harus ditetapkan dan tujuan ditentukan untuk 
mengembangkan usaha.  Proses perencanaan merupakan langkah terpenting dalam 
mengawali suatu usaha.  Rencana itu harus dituangkan dalam rencana tertulis yang 
menerangkan rincian tentang ide untuk mendirikan tentang perusahaan baru dan cara 
melaksanakannya. 
 Menulis rencana usaha yang baik dapat memakan waktu berbilang bulan.  
Banyak pelaku usaha, dengan penuh semangat memulai menjalankan perusahaan, 
mengabaikan perencanaa.  Segera mereka terkurung dal;am kesibukan operasi harian 
dan tidak mempunyai banyak waktu lagi untuk membuat perencanaan.  Menulis 
perencanaan memaksa seorang wirausahawan untuk menganalisa dengan cermat atas 
konsep, keputusan pemasaran, produksi penataan pegawai, dan pemodalan. 
  
9. PEMBIAYAAN PERUSAHAAN 
 Setelah rencana usaha telah selesai dibuat, langkah selanjutnya adalah 
mendapatkan biaya yang diperlukan untuk mendirikan perusahaan.  Jumlahnya 
tergantung pada jenis perusahaan yang akan anda dirikan dan rencana investasi 
wirausaha. Perusahaan yang dimulai dengan gaya wirausaha tidak banyak memerlukan 
modal awal.  Utang, sejumlah dana yang dipinjam yang harus dikembalikan dengan 
bunga dalam jangka waktu yang telah dinyatakan, merupakan salah satu pembiayaan 
modal. 
 
10. BENTUK PERUSAHAAN 
10.1. Usaha Mandiri 
  Perusahaan dapat berupa usaha mandiri, usaha modal bersama 
(partnership), koperasi, dan ;perseroan terbatas.  Usaha mandiri paling banyak 
dikenal karena mudah dilakukan sehubungan dengan prosedurnya yang 
sederhana sehingga dapat didirikan, dimiliki, dioperasikan, dan dibiayai secara 
perorangan, dan semua keuntungan usaha dimiliki sendiri.  Usaha ini pada 
umumnya berupa toko kelontong, toko pengecer,rumah makan, toko obat, dan 
sebagainya. 
Usaha mandiri memiliki beberapa kelebihan dan kekurangan. 
Kelebihan usaha mandiri dapat diuraikan sebagai berikut : 
· Mudah didirikan dengan biaya relatif rendah 
Usaha ini merupakan usahayang paling mudah karena tidak memerlukan b 
iaya yang besar dan prosedurnya tidak rumit. Dengan memiliki sejumlah 
dana maka usaha dapat dimulai. 
· Keuntungan usaha masuk kekantong pribadi 
Pemilik usaha kecil menguasai semua laba yang didapat dari pengoperasian 
perusahaan.  Ini menjadi pendorong bagi pemilik perusahaan untuk 
menjalankan usahanya seefisien mungkin. 
· Pengawasan langsung pada operasi perusahaan 
Dengan pengawasan langsung yang dilakukan sendiri, maka pemilik 
perusahaan akan menjadi pengelola sekaligus pemimpin perusahaan.  
Rahasia perusahaan tidak akan bocotr ke pihak lain.  Pemilikkan tunggal 
akan memudahkan untuk melakukan penyesuaian dengan cepat terhadap 
perubahan kondisi bisnis. 
 
Beberapa kekurangan atau kelemahan dapat diuraikan sebagai berikut : 
· Pertanggungjawaban hukum tidak terbatas 
Dengan demikian pemilik perusahaan akan mempertanggungjawbkan sendiri 
semua utang perusahaan dan dengan terpaksa harus menjual kekayaan 
pribadi seperti rumah, mobil dan lain-lain. 
· Kesulitan mengembangkan modal 
Dengan pertanggungjawaban hokum yang tidak terbatas, pemilik 
perusahaan mandiri menghadapi kesulitan dalam mengembangkan modal 
untuk perusahaan mereka.  Hal itu disebabkan oleh tidak terlindunginya 
asset perusahaan dari tuntutan kreditor perorangan.  Misalnya, seorang 
pelaku usaha mandiri membangun rumahnya, asset perusahaanya akan 
disita untuk membayar tagihan kontraktor. Untuk membiayai perusahaan 
tidak jarang pemilik menggunakan uang pribadi.  Bahkan pemilik usaha 
mandiri yang telah berhasil terpaksa harus melakukan merger dengan 
perusahaan lain untuk memperoleh modal guna mengembangkan usahanya. 
· Keterbatasan keahlian manajemen  
Keberhasilan usaha mandiri ditentukan oleh bakat pemiliknya.  Permilik 
usaha mandiri sepenuhnya bertanggungjawab atas semua keputusan 
perusahaan, tetapi tidak semua pemilik usaha mandiri memiliki kecakapan 
yang sama dalam semua bidang yang diperlukan dalam menjalankan 
perusahaan. Misal penemu suatu produk belum tentu bisa menjadi manajer 
produksi. 
· Sulit mendapatkan karyawan berpotensi 
Perusahaan mandiri sulit mempertahankan karyawan yang potensial. Ukuran 
perusahaan yang kecil seringkali membatasi imbalan yang dapat ditawarkan.  
Kesempatan karyawan berkembang dan mendapatkan promosi pun terbatas.  
Perusahaan mandiripun sulit memberikan fasilitas seperti perumahan, 
pensiun dan imbalan selain upah atau gaji karyawan karena besarnya biaya 
yang harusc dikeluarkan oleh perusahaan. 
· Kehidupan perusahaan tidak stabil 
Jangka waktu operasi perusahaan yang dikelola oleh seseorang secara maniri 
tidak pasti, tergantung pemiliknya dalam mengoperasikannya.  Pelaku usaha 
mandiri kadang kehilangan minat da;lam menjalankan usahanya, terlibat 
masalah keuangan, ingin mengubah bidang usaha yang baru.  Apabila 
pelaku usaha mandiri meninggal atau cacat fisik perusahaannya mungkin 
akan berhenti. 
· Seluruh kerugian ditanggung oleh pelaku usaha 
Pelaku usaha mandiri menerima semua laba usaha yang dijalankannya.  
Sebaliknya ia juga harus menaggung sendiri seluruh kerugian yang diderita 
perusahaannya. 
10.2. Usaha Bersama/ Partnership 
  Bentuk perusahaan kecil yang mudah didirikan adalah usaha bersama 
atau dalam bisnis disebut partnership.  Perusahaan ini dikelola oleh dua orang 
atau lebih dengan tujuan mendapatkan laba.  Dalam partnership pelaku bisnis 
tidak lagi terlibat seorang diri dalam menjalankan perusahaan.  Ada orang lain 
yang membantu dalam pengelolaamn dan pengoperasian perusahaan yang 
memiliki kecakapan dibidang tertentudalam mengoperasikan perusahaan. 
  Meskipun untuk mendirikan perusahaan partnership masih tergolong 
mudah, pengelola yang terdiri lebih dari satu orang memerlukan perjanjian 
formal.  Ini untuk menghindari perselisihan diantara pengelola usaha.  
Perselisihan yang terjadi dapat merugikan usaha yang dijalankan dan hubungan 
priobadi.  Surat perjanjian biasanya dibuat oleh pihak yang tahu tentang hukum. 
Perjanjian dibuat dalam bentuk tertulis yang menyebutkan persyaratan dan 
jangka waktu kerja sama : apakah setiap partner memberikan kontribusi dalam 
bentuk uang, skill (keahlian), atau perlengkapan/peralatan usaha, manajemen 
tugas masing-masing, kompensasi (gaji, pembagian laba); dan prosedur 
penyelesaian apabila terjadi konflik; dan distribusi asset perusahaan. 
 
Usaha bersama memiliki beberapa factor yang positif dan negatif sebagai berikut       
· Mudah didirikan 
Mendirikan usaha patungan diperl;ukan patner yang sependapat dalam 
mewujudkan bentuk usaha yang disetujui bersama kemudian dinyatakan dalam 
perjanjian tertulis untuk dijadikan dasar pembagian kewajiban dan hak masing-
masing. 
· Ketersediaan modal 
Karena partneship merupakan usaha patungan yang di[pikirkan secara 
bersama-samaoleh para pengelolanya, usaha ini lebih mudah untuk 
mendapatkan modal.  Kemampuan finansial partner juga mendukung 
peningkatan  kemampuan untuk mendapatkan biaya yang lebih besar. 
· Keanekaragaman kecakapan dan keahlian 
                   Usaha patungan yang ideal sekaligus membawa orang-orang yang 
mempunyai latar belakang berbeda sehingga saling melengkapi antara yang 
satu dengan yang lain.  Ini lebih baik daripada berkumpulnya orang-orang 
yang memiliki kecakapan dan pengalaman yang sama.  Perpaduan kecakapan 
dan keahlian untuk menentukan tujuan mengelola pengaturan perusahaan, 
dan memecahkan persoalan dapat membantu keberhasilan usaha. 
· Keluwesan 
Para partner usaha aktif dalam mengelola perusahaan sehingga bentuk 
perusahaanini dapat dengan cepatmengantisipasi perubahan lingkungan 
usaha. 
 Faktor-faktor negatif usaha bersama 
· Ketidakterbatasan kewajiban 
Setiap usaha patungan mempunyai tanggungjawab yang tidak terbatas atas 
utang perusahaan.Sebenarnya, partner yang manapun dapat melaksanakan 
kewajiban seorang diri atas utang semua partner dan keputusan hukum, 
seperti kesalahan manajemen, tanpa memandang siapapun diantara mereka 
yang menjadi penyebab. 
· Berpotensi terjadi antar partner 
Setiap partner merupakan wakil perusahaandalam usaha patungan.  Dengan 
demikian seoranmg partner dapat melakukan suatu tindakan untuk 
perusahaan. Seperti menanda tangani kontrak yang mengikat semua partner 
yang terlibat dalam pengoperasian perusahaan.  Pertanggungjawaban 
bersama ini dapat menjadi kendala hubungan diantara para partner yang jika 
tidak teratasi dapat menjadi penyebab berakhirnya kerja sama. 
· Pembagian laba 
Mereka yang terlibat dalam usaha patungan harus membagi laba, meskipun 
pembagian dalam jumlah yang tidak sama. Pengambilan keputusan 
pembagian keuntungan secara adil dapat menjadi permasalahan.  Jika setiap 
partner memberikan kontribusi modal beruopa waktu, kecakapan, keahlian, 
dan finansial dalam volume yang sama formula pembagian keuntungan akan 
lebih mudah.  Tetapi apabila jumlah kontribusi mereka bervariasi dalam 
volumenya maka pembagiannya menjadi lebih sulit.  Misalnya, dalam usaha 
patungan dalam bidang perumahan, seorang partner menyediakan modal 
berupa uang dan yang lain memberikan sumbangan tenaga dan manajemen.  
Dalam kasus seperti ini, sulitlah untuk menentukan nilai kontribusi setiap 
partner yang terlibat dalam usaha tersebut. 
 
SOAL-SOAL LATIHAN : 
1. Sebutkan unsur-unsur penting yang diperlukan dalam mendirikan perusahaan. 
2. Faktor apa saja yang tercakup dalam perencanaan perusahaan 
3. Sebutkan factor-faktor yang terdapat dalam ikhtisar 
4. Sebutkan sumber-sumber pembiayaan perusahaan kecil 
5. Apa saja kekurangan dan kelebihan perusahaan kecil 
6. Apa saja factor-faktor penyebab kegagalan perusahaan, dan berikan penjelasan 
7. Sebut dan jelaskan unsur-unsur pembawa keberhasilan perusahaan 
8. Sebut dan jelaskanbentuk – bentuk perusahaan kecil 
9. Apa saja kekurangan dan kelebihan usha mandiri 
10. Apa saja kekurangan dan kelebihan pada usaha bersama 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB 9. 
MENDIRIKAN PERUSAHAAN KELUARGA 
 
 
 Perusahaan keluarga mempunyai cirri yang berbeda dengan perusahaan kecil 
lainnya.  Jenis perusahaan ini ditandai dengan keterlibatan anggota keluarga baik dalm 
pemilikan maupun dalam operasi perusahaan.  Misalnya pengambilan kepuitusan 
diwarnai nilai formal yang bernuansa keluarga. 
1.  KETERLIBATAN KELUARGA DALAM PERUSAHAAN  
       Perusahaan keluarga ditandai dengan keterlibatan antara dua orang atau lebih 
anggota keluargadalam perusahaan.  Lingkup dan luas keterlibatan anggota keluarga 
dalam operasi dan kepemilikan perusahaan bervariasi menurut ukuran perusahaan.  
Misalnya, dalam sebuah perusahaan katering berskala kecil, kepala rumah tangga dapat 
berperan sebagai manajer, isteri berperan sebagai bendahara dan pemasar, anak-anak 
dibagi peran sesuai dengan tugas yang diberikan kepada mereka masing-masing. 
 
2.  HUBUNGAN ANTARA KELUARGA DAN PERUSAHAAN  
        Pada umumnya perusahaan keluarga diatur berdasarkan tatanan bisnis formal 
dalam nuansa kekeluargaan,  meskipun kedua lembaga tersebut berbeda dalam tujuan 
dan nilai.  Perusahaan bertujuan mencari laba berdasarkan nilai-nilai etika bisnis, dan 
keluarga bertujuan mencari kesejahteraan.  Dalam perusahaan keluarga tujuan dan 
nilai-nilai kedua lembaga yang berbeda tersebut dipertemukan oleh kepentingan 
mencari kesaejahteraan.  Apabila kesejateraan perusahaan telah terwujud dapat 
tercapainya target perusahaan, maka kesejahteraan keluarga akn terpenuhi. 
    Setiap individu yang terlibat dalam perusahaan keluarga, baik secara langsung 
maupun tudak langsung, dalam perusahaan keluarga mempunyai kepentingan dan 
pandangan yang berbeda-beda tentang situasi perusahaan. 
Gambar 1.  menunjukkan tingkat keterlibatan individu sebagai anggota keluarga, 
karyawan, pemilik perusahaan, dan kombinasi dari ketiganya 
 
Pemilikan 
  
 
 
 
Gambar 1.  Tiga Lingkaran Dalam Perusahaan 
  
 Anggota keluarga yang bekerja diperusahaan, tetapi tidak mempunyai hak 
kepemilikan atas perusahaan (sector 6), memilih pekerjaan dan kesempatan 
berkembang yang lebih besar bagi keluarga daripada anggota keluarga yang 
mempunyai bagian perusahaan tapi bekerja  ditempat lain ( sector 4 ) atau karyawan 
yang tidak mempunyai hak pemilikan ( sector 3 ) 
      Perbedaan kepentingan dapat menimbulkan ketegangan yang dapat berkembang 
menjadi konflik.  Hubungan antar anggota keluarga dalam perusahaan lebih peka dari 
pada hubungan diantara karyawan yang tidak mempunyai hubungan keluarga. Misalnya 
: peningkatan disiplin bagi karyawan yang mempunyai hubungan keluarga lebih sulit 
daripada mereka yang tidak mempunayi hubungan keluarga dengan pemilik 
perusahaan. 
 
 
1. PRIORITAS KEPENTINGAN ANTARA KELUARGA DAN PERUSAHAAN 
  Menentukan skala prioritas antara kepentingan keluarga dan kepentingan 
perusahaan dalam suatu perusahaan keluarga bukan hal yang mudah.  Pengambilan 
keputusanpun tidak dapat ditetapkan dengan tepat karena kepentingan dua lembaga, 
keluarga dan perusahaan, seringkali berbaur dan mengaburkan kebijaksanaan.  
Misalnya, hubungan kerja antara pemimpin perusahan yang dijabat oleh seorang ayah 
dengan supervisor yang dijabat oleh anak atau menantu.  Hubungan keluarga 
berdampak pada obyektivitas proses evaluasi peninjauan kebijaksanaan  perusahaan.  
Dalam suatu dilemma yang mengharuskan seseorang memilih satu diantara dua 
alternatif antara mengutamakan kepentinmgan keluarga, masalah perusahaan, pada 
  
 
 
 
 
 
umumnya orang lebih memprioritaskan kepentingan keluarga, dan masalah perusahaan 
merupakan  urutan prioritas sesudahnya.  Hal ini didasarkan atas pertimbangan bahwa 
keluarga merupakan basis perusahaan sehingga penyelamatan keluarga menjadi 
prioritas utama.  Mrskipun demikian, dalam kenyataan pengambilan keputusan tentang 
prioritas bukan hal yang mudah. 
 
2. FAKTOR POSITIF KETERLIBATAN KELUARGA DALAM PERUSAHAAN 
 Pengelolaan perusahan kelurga dapat dilakukan berdasarkan hubungan pribadi 
antar personil yang telah terjalin sejak awal.  Antara seorang dengan yang laintelah 
mengenal karakter dan kepribadian masimg-masing.  Hal ini merupakan factor yang 
dapat memudahkan berkomunikasi.  Selain itu rasa kebersamaan dalam memiliki 
perusahaandapat menjadi pendorong motivasi karena setiap keuntungan yang 
diperoleh perusahan akan menjadi milik mereka. 
 Pada waktu perusahaan mengalami penurunan labaatau menderita rugi, semua 
pihak yang terlibat dalam perusahaantidak akan meninggalkan perusahaanuntuk 
mencari pekerjaan lain.  Mereka secara bersama-sama mengornbankan kepentingan 
pribadi dengan sumber daya yang dimiliki untuk menyelamatkan perusahaan.  Misalnya, 
menunda keperluan yang berkaitan dengan keuangan, dan menginvestasikan uangnya 
untuk mengembangkanperusahaan.  Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan 
keluargamempunyai komtmen yang tinggi dalam mempertahankan dan 
mengembangkan perusahaan. 
 
 
3. PERAN HUBUNGAN KELUARGA DALAM PERUSAHAAN 
 Tujuan mendirikan perusahaan keluarga adalh masa depan yng baik bukan sj 
bagi pendiri, melainkan untuk generasi penerus secara turun menurun.  Pendiri 
perusahaan akan mewariskan kepada anak mereka.  Perusahan keluarga berkembang 
secara berkesinambungan dari satu generasi keturunan ke generasi selanjutnya.  
Perusahaan keluarga harus dikelola secara seimbang antara kepentingan bisnis dan 
keluarga, terutama dalam skala prioritas pemanfaatan waktui dan aktifitas. 
Wirausahawan paemilik perusahaan keluarga sejak dini telah memikirkan saat yang 
tepat untuk melakukan suksesi kepada generasi penerus.  Suksesi perlu didasrkan atas 
beberapa pertimbangan yang matang dalam beberapa aspek sebagai berikut : 
· Kapasitas kemampuan dan kecapan dalam mengelola perusahaan yang 
dimiliki oleh anak sebagai penerus.   
· Minat anak sebagai calon penerus terhadap dunia bisnis. 
· Pengalaman dan latar belakang pendidikan yang mendukung 
kepemimpinan. 
· Waktu yang tepat melibatkan anak dalam operasi perusahaan sebelum 
mempromosikannya ke posisi yang sempurna. 
· Penunjukan anak secara obyektif berdasarkan bakat, kemampuannya, 
dan kepemimpinan sebagai penerus dalam pemimpin perusahaan. 
· Hubungan bisnis yang meskipun dilakukan secara formal tidak berdampak 
negaif terhadap hubungan keluarga, kususnya antara orang tua dan 
anak. 
 
4. POTENSI KONFLIK DALAM PERUSAHAAN KELUARGA 
 Tidak semua anggota keluarga berminat untuk terlibat dalam pengoperasian 
perusahaan keluarga.  Hal ini antara lain disebabkan oleh rasa ingin membuktikan kemampuan 
untuk  berusaha cesara mandiri sejak awal karir.  Orang yang mempunyai kepribadian dan rasa 
percaya diri, dan bakat kepemimpinan serta jiwa yang bebas senantiasa berkeinginan untuk 
mencoba sesuatu  yang baru.  Ia tidak ingin dianggap bahwa keberhasilannya merupakan 
warisan keluarga. 
 
6.1.  Potensi Kerjasama dan Konflik dalam Perusahaan Keluarga 
 Setiap anak dalam suatu keluarga mempunyai peranan, kebiasaan, dan bakat yang 
berbeda antara seorang dengan yang lain.  Anak yang berbakat dalam berweurausaha banyak 
membantu dalam pengembangan perusahaan keluarga, sebaliknya anak yang malas tetapi 
menginginkan bagian keuntungan dari perusahaan keluarga akan menjadi sumber 
permasalahan bagi perkembangan perusahaan.  Terlebih lagi, apabila anak-anak telah menikah 
potensi konflik pun semakin besar.  Menantu yang mempunyai kualifikasi dengan wirausahawan 
dengan tingkat pendidikan dan pengalaman yang sesuai apabila dia ikut terlibat secara aktif 
dan positif akan merupakan potensi bagi pengembangan perusahaan. Konflik akan menjadi 
lebih rumit apabila keluarga terpecah menjadi beberapa kubu perselisihan dalam merebutkan 
perusahaan sebagai warisan. 
 Apabila hal ini terjadi pada perusahaan keluarg maka biasanya akan terjadi 
kemunduran yang fatal dan bahkan menjadi penyebab yang potensial bagi berhentinya 
perusahaan. 
 
5. SUKSESI PERUSAHAAN 
7.1. Pokok Persoalan daalam suksesi 
 Ada tiga pokok persoalan yang mempengaruhi pertimbangan suksesi : 
· Tekanan dan kepentingan baik baik dari dalam maupundari luar perusahaan 
· Konflik yang terjadi dalam keluarga juga merupakan factor penyebab terjadi 
suksesi 
· Kejadian tidak terduga yang memaksa terjadinya suksesi 
 
7.2. Tekanan dan Kepentingan dalam Perusahaan  
Ada dua macam tekanan yang terjadi dalam perusahaan : 
7.2.1 Anggota Keluarga  
    Apabila anggota keluarga bekerja sebagai karyawan aakan menimbulkan berbagai problem 
tentang cara suksesi.  Salah satu diantaranya adalah mereka menghendaki perusahaan tetap 
berdiri sehuingga mereka bersama dengan anggota keluarga masing-masing dapat 
mengelolanya.  Kadang-kanag kasus ini menimbulkan keinginan untuk mendapat bagian atau 
bhkan menguasai perusahan.  Kemungkinan lain yang timbul adalah persaingan diantara sanak 
keluarga.  Misalnya, setiap anak pemilik merasa bahwa pemilik harus melibatkannya dalam 
operasi perusahaan .  Apabila hanya satu diantara sanak keluarga yang memenangkan 
persaingan dan berhasil menguasai perusahaan, maka hal ini akan terjadi kebangkrutan. 
 7.2.2 Karyawan yang Bukan Anggota Keluarga 
 Karyawan yang bukan anggota keluarga berpotensi menekankan manajer yang juga 
pemilik perusahan sebagai upaya untuk melindungi kepentingan mereka.  Misalnya, karyawan 
seringkali berpikir bahwa pemilik harus memberi mereka kesempatan untuk membeli saham 
perusahaan.  Keinginan seperti itu sering diajukan kepada pemilik dan dapat menjadi suatu 
bentuk tekanan dalam perencanaan suksesi. 
 
7.3. Tekanan dan Kepentingan dari Pihak Luar 
Diluat perusahaan terdapat tekanan dan kepentingan baik dari anggota keluarga maupun dari 
elemen non keluarga. 
7.3.1 Anggota Keluarga 
 Anggota keluarga yang meskipun tidak berperan aktif dalam perusahaan mereka 
dapat memberikan tekanan.  Orang-orang ini seringkali berpegang pada 
keyakinanbahwa mereka mempunyai hak waris atas perusahaan.  Pada umumnya 
tekanan juga dinyatakan dengan keterlibatan mereka dalam perusahaan.  Beberapa 
anggota keluarga memaksa manajer – pemilik untuk memberi peluang kerja kepada 
mereka. 
 Permintaan ini sering kali ditolak mulai awal dengan alasan bahwa perusahaan 
tidak memerlukan tambahan personel, atau memerlukan staf yang memilikikecakapan 
dibidang tertentu dengan pengalaman yang cukup, maka dengan demikian permintaan 
tersebut dapat dihindari. 
 
7.3.2. Unsur diluar keluarga 
 Tekanan lain berasal dari factor lingkungan laur.  Salah satu diantaranya adalah 
persaingan yang senantiasa mengubah strategi dan mendesak manajer – pemilik untuk 
melakukan penyesuaian pertimbangan pasar. Faktor lain meliputi konsumen, teknologi 
dan pengembangan produk baru. 
 
8. KONFLIK KELUARGA 
 Suksesi yang tidak direncanakandengan baik dapat menimbulkan konflik dalam 
keluarga yang menyebabkan kebangkrutan atau dijualnya perusahaan.  Konflik keluarga 
telah banyak menyebabkan terhentinya perusahaan kecil.   
Cara yang paling mudah untuk dapat menghindari konflik keluarga adalah dengan menyiapkan 
pewaris yang akan meneruskan bisnis, namun hal itu memerlukan persyaratan yang tidak 
sederhana, seperti bakat, kepemimpinan, kecakapan dan sebagainya. Beberapa pendiri 
perusahaan kurang berminat untuk membagi kewenangan dalam porsi yang memadai karena 
hal itu akan berdampakkurang menguntungkan bagi kekuasaan mereka dalam perusahaan.  
Lrbih dari itu, ada persoalan umum tentang usia anak terlalu muda untuk mengambil alih 
perusahaan, tanpa mempertimbangkan usia kronologis mereka.  Persoalan lain adalah 
interpretasi anggota keluarga terhadap pokok permasalahan tersebut. 
 
 
 
9. KEJADIAN YANG MEMAKSA TERJADINYA SUKSESI 
 Kejadiaaan yang memaksa terjadinya suksesi adalah peristiwa yang 
menyebabkan pergantian manajer – pemilik.  Wirausahawan meslipun dengan terpaksa, 
harus merelakan posisinya untuk digantikan orang lain demi kesinambungan hidup 
perusahaan.  Kejadian-kejadian sebagai berikut merupakan peristiwa yang memaksa 
terjadinya suksesi : 
· Kematian, menyebabkan ahli waris untuk segera mencari pengganti dalam 
melanjutkan pengoperasian perusahaan. 
· Sakit atau sebab lain yang mengakibatkan ketidakmampuan fisik 
· Patah semangat yang menyebabkan orang mengundurkan diri dari perusahaan 
· Pensiun dini yang dilakukan tanpa pemberitahuan terlebih dahulu  
· Kemunduran usaha yang parah sehingga menyebabkan manajer – pemilik  
mengambil keputusan untuk melepaskan kendali  atas perusahaan. 
· Kesulitan finansial yang menyebabkan pihak pemberi pinjaman meminta 
penggantian manajer- pemilik sebelum pemberian pinjaman dana yang 
diperlukan untuk perusahaan diberikan. 
 
10. ALASAN DASAR SUKSESI 
 Pewaris kewirausahaan adalah orang yabg cerdik, kreatif dan mempunyai 
motivasi diri. Orang ini seringkali memberikan ide yang kritis untuk pengembangan 
produk baru dan masa depan perusahaan.  Pewaris manajerial adalah orang yang 
memperhatikan efisiensi, pengawasan internal, dan efektivitas penggunaan sumber 
daya.  Orang ini seringkali memberikan stabilitas dan pengarahan harian yang 
diperlukan untuk keberlangsungan perusahaan. 
 Pada saat wirausahawan mencari pewaris dari kalangan dalam, biasanya ia mencari 
anak laki-laki atau perempuan, kemenakan laki-laki atau perempuan dengan tujuan pemberian 
tanggung jawab operasional secara bertahap diikuti dengan strategi kepemilikan dan 
penguasaan perusahaan.  Keterlibatan pendiri perusahaan dan keturunannya merupakan factor 
penting dalam keberhasilan perusahaan.  Wirausahawan harus dapat mengubah dirinya dari 
pemimpinan menjadi pelatih, dari pelaku menjadi penasihat.  Pewaris harus dapat menghargai 
keterikatan pendiri pada perusahaan dan peka pada rasa memiliki dalam diri orang tersebut. 
 Apabila melihat ke masa depan, untuk memilih seorang penerus dari dalam 
perusahaan, pendiri seringkali memberikan pelatihan kepada suatu tim manajer 
eksekutif yang terdiri dari baik anggota keluarga maupun pihak diluar keluarga.  Hal ini 
memungkinkan untuk membangun tim manajemen yang berpengalaman dan mampu 
melahirkan penerus dalam suksesi. 
 Penerus usaha bisnis tidak selalu dipilih dari anggota keluarga.  Pendiri perusahaan 
dapat penerus usaha dari pihal luar.  Ini dilakukan hanya dalam kondisi yang bersifat 
sementara.  Wirausahawan mungkin tidak melihat potensi yang sesuai diantara mereka ada 
diantara lingkup keluarga sebagai penerus bisnis keluarga, sehingga diambil keputusan untuk 
memperkerjakan manajer professional, sementara menunggu pewaris mencapai kedewasaan 
berfikir dan kematangan kepribadian untuk pengelolaan perusahaan. 
 Bentuk lain pengalihan penanganan perusahaan  kepada pihak luar yang bukan anggota 
keluarga ialah penunjukkan seorang ahli yang berpengalaman dalam mengentaskan 
perusahaan dari kesulitan finansial.  Pada saat orang semacam ini diperlukan, pendiri biasanya 
memberikan pengendalian menyeluruh kepada ahli tersebut yang kemudian menyerahkan 
peremajaan perusahaan kepada orang lain. 
 
11. MENGEMBANGKAN STRATEGI SUKSESI 
Beberapa tahapan penting dalam strategi suksesi : (1).  Memahami aspek -aspek 
kentekstual, (2).  Mengidentifikasikan tingkat kemampuan suksesor/penerus usaha, (3). 
Memahami kekuatan-kekuatan yang berpengaruh, (4).  Melaksanakan rencana suksesi. 
11.1. Memahami Aspek-aspek Kontekstual 
Lima aspek pokok yang harus dipertimbangkan dalam suatu suksesi yang efektif dapat 
diartikan sebagai berikut : 
· Waktu.  Terlebih dahulu perusahaan menyiapkan rencana untuk suksesor, 
kesempatan yang lebih baik untuk memperoleh orang yang lebih tepat.  Problem 
terbesar yang dihadapi pemilik adalah peristiwa yang memaksakan tindakan pada 
waktu yang kurang tepat untuk menyelenggarakan pergantian yang paling sesuai. 
· Jenis Perusahaan.  Ada beberapa wirausahawan yang dapat dengan mudah 
melakukan suksesi, tetapi adapula yang sebaliknya.  Pada umumnya hal ini 
ditentukan oleh jenis perusahaan.  Seorang wirausahawan yang menguasai 
penerapan teknologi tinggi tidak mudah untuk digantikan.  Demikian pula dengan 
orang yang menguasai hubungan dengan seluruh industri merupakan factor kunci 
bagi keberhasilan perusahaan.  Sebaliknya orang yang mengerjakan tugas yang 
memerlukan keahlian  atau pengetahuan ketrampilan terbatas, dapat digantikan 
tanpa banyak kesulitan. 
· Kecakapan Manajer.  Keahlian, kemauan dan kemampuan dalam suksesi akan 
menentukan potensi masa depan dan arah perusahaan.  Pada saat industri 
mencapai tingkat kematangan, tuntutan kepada wirausahawan juga akan mengalami 
perubahan.  Industri yang menggunakan teknologi tinggi akan mencapai kemajuan 
yang sangat menentukan dalam pemasaran.  Usahawan yang menguasai teknologi 
dan memahami pemasaran, atau memiliki kemampuan untuk mengembangkan 
orientasi ke arah kemajuan akan mempunyai nilai yang lebih tinggi bagi perusahaan 
daripada mereka yang  
· Faktor Lingkungan 
Perubahan lingkungan bisnis memerlukan antisipasi diantaranya dilakukan suksesi.  
Meskipun sebuah perusahaan telah menerapkan teknologi maju, perusahaan 
memerlukan personil yang andal dalam pemasaran. 
 
11.2. Mengidentifikasikan Kemampuan Sukseor 
                    Dalam mengidentifikasikan kemampuan suksesor ada beberapa karakter atau ciri 
yang harus dimiliki oleh suksesor sebagai penerus pengelolaan bisnis. Tingkat pentingnya 
masing-masing karakter berbeda menurut situasi. Meskipun demikian, pada umumnya semua 
karakter tersebut mempunyai arti sesuai skala prioritas. Kemampuan menurut keperluan pada 
umumnya meliputi  : 
· Pengetahuan bisnis yang memadai atau masa jabatan yang memberinya 
pengetahuan dalam bidang yang sesuai ( khususnya pemasaran atau keuangan 
) 
· Kejujuran dan kemampuan berdasarkan bakat 
· Kesehatan fisik yang prima 
· Kecerdasan dan persepsi 
· Semangat kerja yang tinggi 
· Kecocokan dengan bisnis perusahaan 
· Kegigihan 
· Kestabilan dan kedewasaan mental 
· Kemampuan mengatasi permasalahan 
· Kreativitas 
· Kemampuan menyusun dan mengorganisir rencana 
· Bakat mengembangkan orang  
 
11.1. Memahami Kekuatan yang Berpengaruh 
Menempatkan orang yang memiliki sifat sesuai dengan dan keinginan bukan hal yang 
mudah .  Jika harapan tidak tercapai,  penekanan perhatian dapat ditekankan pada 
seleksi suksesor yang memiliki potensi untuk mengembangkan cirri-ciri seperti tersebut 
di atas dalam kerangka waktu yang sesuai.  Pemilihan mempertimbangkan factor-faktor 
sebagai berikut : 
1).  Budaya Perusahaan dan Keluarga 
· Lingkungan Perusahaan 
· Tahap perkembangan Perusahaan 
· Norma dan Tradisi Perusahaan 
· Pengaruh, kekuatan dan budaya keluarga 
· Nilai dan motivasi dari pemilik 
 2).  Perhatian Pemilik 
· Kepemimpinan dan Kepercayaan Pemilik 
· Keterlibatan keluarga dalam unit kerja 
· Penetapan peran masa depan keluarga dalam perusahaan 
· Jaminan kompetensi kepemimpinan di masa depan dalam perusahaan 
· Pendidikan keluarga dan non keluarga tentang peran inti 
· Mempertahankan Sumberdaya dari pihak non keluarga dalam perusahaan. 
12. Melaksanakan Rencana Suksesi 
Suksesi dapat menimbulkan masalah.  Terdapat cara-cara yang efektif untuk menghindari 
masalah-masalah tersebut.  Empat tahapan yang perlu diperhatikan dalam pelaksanaan 
suksesi : 
 
12.1. Mengidentifikasi Suksesor 
Dalam upaya memperoleh suksesor sebagai penerus manajemen perusahaan bukanlah 
hal yang mudah.  Manajemen pemilik harus dapat mengenali karakter dan pengalaman 
yang diperlukan untuk menjalankan tugas dengan baik.  Suksesor harus dapat 
melakukan yang terbaik dalam mengelola perusahaan.  Mempertahankan dan 
mengembangkan perusahaan harus menjadi prioritas utama.   
 12.2. Kesepakatan Rencana 
Suksesi yang efektif memerlukan perencanaan.  Pada perusahaan besar perencanaan 
disusun melalui serangkaian rapat yang didesain untuk menjamin alih wewenang agar 
berlangsung secara kronologis dan alat ukur berjalan dengan baik.  Dalam perusahaan 
yang lebih kecil pada umumnya diperlukan pembahasan yang rinci tentang tanggung 
jawab yang akan dialihkan kepada suksesor.  Pada perusahaaan besar suksesi  harus 
dilaksanakan mengikuti ketentuan semua jenjang.  Mekanisme alih kewenangan 
berlangsung dalam waktu singkat.  Prosedur dasar merupakan sesuatu yang berlaku 
secara rutin.  Berbeda dengan suksesi di perusahaan kecil, Manajer pemilik perusahaan 
tidak terbiasa dengan perubahan seperti itu.  Justru suksesi di perusahaan kecil 
mengikuti perencanaan yang lebih rinci. 
Tidak seorangpun pemilik perusahaan membiarkan orang lainmenggantikan posisinya 
untuk melakukan perubahan secara dramatis.  Tidak ada seorangpun wirausahawan 
yang menginginkan melihat upaya yang dilakukan sepanjang hidupnya terlepas dari 
genggamannya.  Jika orang yang melepaskan jabatannya mempunyai pengaruh  
terhadap pengambilan keputusan untuk masa mendatang, kini saatnya untuk 
memainkan peranan.  Hal ini menunjukkan bahwa orang yang meninggalkan posisinya 
tidak berpengaruh terhadap suksesor 
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BAB 10.  
PERUSAHAAN WARALABA / FRANCHISE 
 
Franchising (pewaralabaan) pada hakekatnya adalah sebuah konsep 
pemasaran dalam rangka memperluas jaringan usaha secara cepat. Dengan 
demikian, franchising bukanlah sebuah alternatif melainkan salah satu cara yang 
sama kuatnya, sama strategsinya dengan cara konvensional dalam 
mengembangkan usaha. Bahklan sistem franchise dianggap memiliki banyak 
kelebihan terutama menyangkut pendanaan, SDM dan managemen, keculai 
kerelaan pemilik merek untuk berbagi dengan pihak lain. Franchising juga 
dikenal sebagai jalur distribusi yang sangat efektif untuk mendekatkan produk 
kepada konsumennya melalui tangan-tangan franchisee. 
Di Indonesia franchise dikenal sejak era 70an ketika masuknya Shakey Pisa, KFC, 
Swensen dan Burger King. Perkembangannya terlihat sangat pesat dimulai 
sekitar 1995. Data Deperindag pada 1997 mencatat sekitar 259 perusahaan 
penerima waralaba di Indonesia. Setelah itu, usaha franchise mengalami 
kemerosotan karena terjadi krisis moneter. Para penerima waralaba asing 
terpaksa menutup usahanya karena nilai rupiah yang terperosok sangat dalam. 
Hingga 2000, franchise asing masih menunggu untuk masuk ke Indonesia. Hal 
itu disebabkan kondisi ekonomi dan politik yang belum stabili ditandai dengan 
perseteruan para elit politik. Barulah pada 2003, usaha franchise di tanah air 
mengalami perkembangan yang sangat pesat. 
 
1. Definisi 
Masing-masing negara memiliki definisi sendiri tentang waralaba. Amerika 
melalui International Franchise Association (IFA) mendefinisikan franchise 
sebagai hubungan kontraktual antara franchisor dengan franchise, dimana 
franchisor berkewajiban menjaga kepentingan secara kontinyu pada bidang 
usaha yang dijalankan oleh franchisee misalnya lewat pelatihan, di bawah merek 
dagang yang sama, format dan standar operasional atau kontrol pemilik 
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(franchisor), dimana franchisee menamankan investasi pada usaha tersebut dari 
sumber dananya sendiri. 
Sedangkan menurut British Franchise Association sebagai garansi lisensi 
kontraktual oleh satu orang (franchisor) ke pihak lain (franchisee) dengan: 
- Mengijinkan atau meminta franchisee menjalankan usaha dalam periode 
tertentu pada bisnis yang menggunakan merek yang dimiliki oleh franchisor. 
- Mengharuskan franchisor untuk melatih kontrol secara kontinyu selama periode 
perjanjian. 
- Mengharuskan franchisor untuk menyediakan asistensi terhadap franchisee 
pada subjek bisnis yang dijalankan—di dalam hubungan terhadap organisasi 
usaha franchisee seperti training terhadap staf, merchandising, manajemen atau 
yang lainnya. 
- Meminta kepada franchise secara periodik selama masa kerjasama waralaba 
untuk membayarkan sejumlah fee franchisee atau royalti untuk produk atau 
service yang disediakan oleh franchisor kepada franchisee. 
Sejumlah pakar juga ikut memberikan definisi terhadap waralaba. Campbell 
Black dalam bukunya Black’s Law Dict menjelaskan franchise sebagai sebuah 
lisensi merek dari pemilik yang mengijinkan orang lain untuk menjual produk 
atau service atas nama merek tersebut.  
David J.Kaufmann memberi definisi franchising sebagai sebuah sistem 
pemasaran dan distribusi yang dijalankan oleh institusi bisnis kecil (franchisee) 
yang digaransi dengan membayar sejumlah fee, hak terhadap akses pasar oleh 
franchisor dengan standar operasi yang mapan dibawah asistensi franchisor. 
Sedangkan menurut Reitzel, Lyden, Roberts & Severance, franchise definisikan 
sebagai sebuah kontrak atas barang yang intangible yang dimiliki oleh seseorang 
(franchisor) seperti merek yang diberikan kepada orang lain (franchisee) untuk 
menggunakan barang (merek) tersebut pada usahanya sesuai dengan teritori 
yang disepakati. 
Selain definisi menurut kacamata asing, di Indonesia juga berkembang definisi 
franchise. Salah satunya seperti yang diberikan oleh LPPM (Lembaga Pendidikan 
 3 
dan Pembinaan Manajemen), yang mengadopsi dari terjemahan kata franchise. 
IPPM mengartikannya sebagai usaha yang memberikan laba atau keuntungan 
sangat istimewa sesuai dengan kata tersebut yang berasal dari wara yang berarti 
istimewa dan laba yang berarti keuntungan. 
Sementara itu, menurut PP No.16/1997 waralaba diartikan sebagai perikatan 
dimana salah satu pihak diberikan hak untuk memanfaatkan dan atau 
menggunakan hak atas kekayaan intelektual atau penemuan atau ciri khas usaha 
yang dimiliki pihak lain dengan suatu imbalan berdasarkan persyaratan yang 
ditetapkan pihak lain tersebut, dalam rangka penyediaan dan atau penjualan 
barang dan atau jasa. Definisi inilah yang berlaku baku secara yuridis formal di 
Indonesia. 
 
2. LATAR BELAKANG SEJARAH WARALABA 
Franchise pertama kali dimulai di Amerika oleh Singer Sewing Machine 
Company, produsen mesin jahit Singer pada 1851. Pola itu kemudian diikuti oleh 
perusahaan otomotif General Motor Industry yang melakukan penjualan 
kendaraan bermotor dengan menunjuk distributor franchise pada tahun 1898. 
Selanjutnya, diikuti pula oleh perusahaan-perusahaan soft drink di Amerika 
sebagai saluran distribusi di AS dan negara-negara lain. Sedangkan di Inggris 
waralaba dirintis oleh J Lyons melalui usahanya Wimpy and Golden Egg pada 
dekade 60an. 
 Waralaba atau Franchise merupakan salah satu sistem distribusi yang 
digunakan oleh produsen untuk mengirimkan baran atau jasa kepada konsumen, 
dan melakukan fungsi distribusi yang berkembang. Dewasa ini perusahaan 
franchise berkembang pesat hingga mencapai mencapai jumlah ribuan diseluruh 
dunia.  
 Istilah franchise berasal dari kata dalam bahasa prancis “franchir” yang 
berarti “membebaskan dari perbudakan “. Istilah tersebut berangsur-angsur 
berubah menjadi hak kebeasan untuk memberi kepada orang lain. Kini arti 
franchise adalahmemberikan hak positif untukmenggunakan atau melakukan 
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sesuau secara komersial.Pada umumnya hak tersebut mencakup penggunaan 
namaatau metode yang telah dikenal yang dimiliki oleh orang lain. Deviisi 
franchisemenurutasosiasi franchise internasional : franchiseadalah hubungan 
antaradua pihak (franchistor dan franchise) dimana pengetahuan, citra, 
keberhasilan, manufaktur dan teknik pemasaran pihak franchise diperoleh dari 
pihak franchisor.Seseorang yang membeli lisensi franchisedia membeli 
perusahaan yang telah dikemas.  
 Waralaba telah dikenal sejak Abad Pertengahan sebagai metode 
mendikrikan tempat penjualan (outlet) untuk menjual produk manufaktur.  
Dizaman modern, tidak lama setelah perangsaudara di Amerika Serikat, 
perusahaan mesin jahit singer pertama kali mengenalkan sistim waralaba.Sistem 
ini berangsur-angsur surut dan franchise tidak menjadi bagian penting dari 
system distribusi sampai dengan industri mobil dan minuman ringan 
menggunakannya pada awal abad duapuluhan. Franchise mengalami 
perkembangan yang berarti dalam tahun 1930 an pada waktu perusahaan 
minyak menggunakannya sebagai system distribusi pertama. 
 Waralaba atau franchise telah berkembang luas, dan kini merupakan salah 
satu cara untuk memiliki perusahaan kecil dengan cara menjalin kontrak 
franchise anatara seorang wirausahawan untuk dapat menggunakan nama. 
Logo, dan merk dagang perusahaan barang dan / atau jasa yang telah mapan 
dan dikenal luas, misalnya Ketucky Fried Chicken, McDonald’s, Pizza Hut dan 
lain-lain.Perusahaan yang menyediakan produk yang berupa jasa dan/atau 
barang disebut franchisor, dan pihak yang menjual produk diwilayah tertentu 
disebut franchise. Pihak kedua ini membayar kontrak franchise. 
 Perjanjian franchise adalah kontrak perjanjian pemakaian nama, merk 
dagang dan logo perusahaan franchisor yang didalam nya dicantumkan ikthisar 
peraturan pengoperasian franchise, jasa yang disediakan oleh franchisor, dan 
persayaratan keuangan. Disamping itu franchise menyetujui untuk membeli 
perlengkapan sesuai dengan standart yang telah ditentukan oleh franchisor, 
mengikuti system penjualan, pelayanan dan peraturan pengoperasian 
 5 
perusahaan,melibatkandiri dalam promosi bersama, dan senantiasa menjaga 
hubungan dengan franchisor. Sebagai imbalan, franchisor biasanya memberikan 
bantuan berupa petunjuk dan pelatihan, bantuan menajemen,pelatihan 
karyawan,bantuan keuangan prosedur akutansi dan menajemen ,dan rencana 
bangunan serta pemilihan tempat usaha.Untuk memenuhi persyaratan keuangan 
diperlukan sejumlh insestasi minimum yang pemyarnny dapat diangsur seuai 
dengan kesepatan diantara kedua belah pihak, pembayaran iuran pertama, dan 
pembayaran bulanan yang dapat didasarkan atas persentase penjualan. 
 
3. JENIS PERUSAHAAN WARALABA 
 Perusahaan waralaba dilakukan pada berbagai produk dan jasa seperti 
minuman, makanan cepat saji, es krim, jasa cuci (laudry ), hotel dan sebagainya. 
Usaha waralaba dapat diklasifikasikan dalam empat jenis dengan cirri yang saling 
berbeda antara yang satu dengan yang lain. 
3.1. Sistem Waralaba Pabrik- Pengecer 
 Pada umumnya pabrik memberi izin usaha kepada semua toko pengecer 
untuk sediaan dan memasarkan jajaran produknya, contohnya kendaraan 
bermotor, peralatan pertanian, produk minyak dan gas dll 
3.2.  Sistem Waralaba Pabrik- Grosir 
      Perusahaan minumam, terutama miniman ringan dan bir mendominasi 
waralaba jenis ini. Pada waralaba minuman ringan pabrik memasok sirup atau 
bahan dasar kepada grosir yang menambahnya dengan bahan, kemasan produk 
dan kemudian mendistribusikannya kepada pengecer local. Dalam system ini 
franchise melakukan aktifitas produksi dan mendistribusikan kepada produknya 
ke tingkat pengecer. Seperti dalam ketentuan system pabrik-pengecer, franchise 
mengawasi produk untuk didistribusikan atau sifat dan cirinya. 
2.3. Sistem waralaba grosir – pengecer 
 Dalam system ini grosir mensponsori waralaba eceran;franchisor mencari 
pengecer independen untuk menjadi franchise dengan cara kontrak. 
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2.4. Waralaba nama Perusahaan 
 Sistem waralaba nama perusahaan paling dimunati dan telah berkembang 
dengan cepat dala dua decade terakhir. Dalam tatanan ini franchisor memiliki 
nama perusahaan yang telah dikenal dan metode untuk mengoperasian toko 
pengecer yang terbukti yang menguntungkan. Misalnya : restoran McDonallds, 
Kentucky Fried Chicken, hotel Holiday Inn, Sheraton Inn, dan lain-lain. 
 
3.  SIFAT HUBUNGAN WARALABA/FRANCHISE 
 Inti hubungan waralaba berupa perjanjian kontrak yang mengatur 
kebebasan franchise untuk melakukan atau menggunakan sesuatu yang 
merupakan milik atau hak franchisor. Ikatan perjanjian inimengatur hubungan 
dan pengendalian distribusi produk atau jasa yang dijual franchise.  Franchise, 
wirausahawan atau investor membayar sejumlah tertentu yang disetujui untuk 
memperoleh hak menjual suatu produk atau jasa tertentu, menggunakan merk 
dagang, cap, teknik pengoperasian, atau proses teknis yang dimiliki oleh 
franchisor. 
 Hubunganfranchise tidak hanya mencakuplisensi untuk menggunakan 
merk dagang tertentu atau teknik perusahaan sebagai imbaln suati pertimbngan 
tertentu.  Lebih dari itu ada dua keuntungan dalam hubungan antara franchise 
dan franchisor sebagai berikut : pertama keberhasilan perusahaan waralaba 
menguntungkan kedua belah pihak sehingga perjanjian kontrak dapat 
diperpanjang; dan kedua franchise bersedi menjaga standart operasi tertentu 
yang ditetapkan oleh franchisor. 
 Pada umumnya bentuk hubungan franchice mencakup pengendalian 
manajemen dan pengambilan keputusan bersama, pertukaran manajemen yang 
spesifik atau keahlian teknis, dan biasanya manfaat produk atau jasa 
dikembangkan oleh franchise. 
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4. EVALUASI HUBUNGAN WARALABA/FRANCHISE 
2.1. Franchisor 
 Dengan mengetahui  motif franchisor akan membanyu franchise untuk 
mengevaluasi prospeknya secara obyektif sebagai anggota system distribusi 
franchisor 
 5.2.  Akuisisi Modal 
       Pada tahun-tahun belakangan ini alasan utama bagi perusahaan untuk 
menerima distribusi waralaba memerlukan modal.  Perusahaan makanan cepat 
saji yang telah dikenal luas menggunakan  pembayaran terlebih dahulu  yang 
dibayar oleh franchise sebagai sumber utama modal kerja.  Cara ini merupakan 
teknik pembiayaan yang menarik karena pada umumnya modal dikumpulkan 
dalam waktu yang lama sebelum tempat usaha dibuka.  Ketentuan ini 
menjadikan pihak franchisor menerima uang dalam jumlah besar dalam bentuk 
pinjaman tanpa bungadari franchise. 
4.3. Mengurangi Biaya Pemasaran 
 Usaha waralaba dapat mengurangi biaya pemasaran.  Jika perusahaan 
mempunyai toko, perusahaan harus membayar semua biaya pengoperasian 
perusahaan yang tersebar dibeberapa lokasi, biaya seperti tenaga kerja, 
overhead, administrasi personel, pelatihan karyawan, merupakan pengeluaran 
yng secara kontinu harus dibayar tanpa memperhatikan volume penjualan. 
4.4.  Kewirausahawan 
 Franchisor yang berhasil percaya bahwa manajer – wirausahawan local 
merupakan factor penting dalam penyelenggaraan system waralaba.  Bagi 
franchisor pada umumnya, franchise yang baik adalah orang yang dapat 
mentaatisuatu car melakukan usaha yang telah ditetapkan tanpa bermaksud 
untuk berupaya melakukan improvisasi.  Seringkali franchisor mencari orang 
yang bertype prajurit yakni mereka yang dapat bekerja dengan baikmenurut 
jenjang pangkat, di antara atasan yang memberi  perintah dan pribadi yang 
mengikuti mereka.  Franchisor mendapati bahwa franchise lebih mungkin untuk 
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bekerja keras dalam pemasaran dan pengendalian biaya operasi daripada 
karyawan yang digaji diperusahaan yang dimiliki oleh pengecer. 
Pengalaman menunjukkan bahwa  keberhasilan system waralaba berkitan erat 
dengan efektivitas franchistor menciptakan kondisi yang mendukung bagi 
kewirausahawan diantara manajer pemilik waralaba. 
 Faktor pribadi seseorang merupakan faktor penting dalam menentukan 
kesesuaian hubungan franchise dan dirinya sebagai franchise.  Franchise dalam 
sisten yang berjalan dengan baikcenderung menganggap dirinya sebagai 
wirausahawan dan pelaku bisnis local yang patut diperhitungkan. 
 Pada umumnya pelaku bisnis ingin berbisnis untuk dirinya, tetapi rgu 
untuk mengambil lngka drastic pada awal perusahaan bisnis yang sepenuhnya  
mandiri.  Kurangnya pengalaman berbisnis merupakan alasan keraguan 
wirausahawan untuk berjaln sendiri dalam menjelskan perusahaan.  Meskipun 
pada umumnya orang mengetahui bahwa menjalankan perusahan yang spesifik. 
Franchise mempunyai daya tarik tersendiri bagi pelaku bisnis seperti tersebut 
diatas. Membeli franchise dapat memberikan beberapa manfaat sebagai berikut : 
· Perusahaan dan metodenya secara keseluruhan telah terujui. 
· Franchise dapat bermula dengan produk atau jasa yang telah 
dikenal dan diterima konsumen 
· Catatan keberhasilan dalam bidang keuangan dan pemasaran 
dapat diketahui dan yang dianggap sesuai dapat diterapkan pada 
franchise tertentu yang akan dibeli. 
· Dapat memperoleh bantuan dari ahli dalam berbagai bidang yang 
berhubungan dengan pembukaan dan pengoperasian perusahaan 
seperti pemilihan lokasi, tata letak toko, barang dagangan, 
pengendalian sediaan, dan akutansi. 
· Pada umumnya franchise menerima idenitas dan partisipasi 
kelompok dalam system franchise.Menurut pengamatan banyak 
franchiseyangtidak menginginkan mandiri sepenuhnya,melainkan 
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lebih menginginkan untuk menjadi bagian dari perusahaan 
bearyang berhasil. 
 
6.  EVALUASI PERJANJIAN WARALABA ( franchise) 
 Perjanjian atau kontrak waralaba (franchise) menyatakan tanggung jawab 
franchisor dan franchise. Perjanjian harus menyebutkan denganjelas yang akan 
diterima oleh franchise.  Lebih dari itu, perjanjian juga menyebutkan dengan 
rinci cara pengoerasian perusahaa.  Komitmen dan pertanggungjawaban yang 
tidak jelas akan menimbulkan perselisihan hukum.  Semua jnji dan persetujuan , 
baik secara lisan maupun tertulis, harus diperiksa oleh pengacara atau kuasa 
hukum dan disebutkan dlam kontrak franchise.  Berikut dipaparkan elemen-
elemen yang pada umumnya disebutkan dalam perjanjian franchise. 
  
6.1. Biaya Awal dan Biaya Perpanjangan 
Franchisor biasanya memerlukan biaya franchise yang besarnya bervariasi.  
Tujuan keperluan biaya untuk memperoleh modal kerja bagi franchisor, dan 
untuk biaya pengeluaran lokasi usaha, pelatihan, dan jasa lainnya yang 
diperlukan untuk memberikan jaminan untuk pembuatan toko eceran ( outlet 
) franchise.  Lebih dari itu, biaya ini juga mengasuransikan pribadi franchise 
dalam pengoperasian perusahaan.  Beberapa toko eceran  dan tempat-
tempat peenjualan jasa tidak membayar biaya awal. Franchise membayar 
sewa untuk penggunaan fasilitas franchisor dan franchisor mendapatkan laba 
dari menjual produk kepada franchise.  Misalnya, pabrik minuman ringan. 
Franchisorn menjual sirup yang menjadi bahan dasar minuman kepada 
franchise yang membotolkan minuman,  selanjutnya bahan dasar diolah 
menjadi produk yang dapat dipasarkan. 
Dalam franchise produk jasa, sepertyi akutansi, biro perjalanan, dan penyalur 
tenaga kerja, biaya awal hanya dikenakan pada uang yang didapat.  Ini 
dikarenakan biaya franchise meliputi penggunaan nama, metode,operasi, dan 
bentuk usaha franchisor, tetapi tidak ada kelanjutan hubungan. 
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6.2. Lokasi Usaha dan Fasilitas 
Keberhasilan usaha franchise sangat ditentukan lokasi usaha.  Pada masa 
lalu, franchisor menerima franchise dan kemudian mencari lokasi untuk toko/ 
outlet.  Kemudian pada masa sekarang praktik seperti itu diubah.  Franchisor 
mengidentifikasikan dan membeli tempat untuk  outlet dan kemudian 
menerima franchise.  Faktor utama penyebab perubahanprosedur tersebut 
adalah :  
· Perkembangan usaha franchise menyebabkan jumlah lokasi yang 
strategis mengalami penurunan tajam. 
· Harga taanah mengalami kenaikan ketika diketahui bahwa 
perusahaan franchise terkemuka menginginkan tempat tertentu. 
· Pemerintah daerah setempat membatasi kontribusi ketersediaan 
lokasi strategis yang semakin kurang. 
· Franchisor dalam membeli property bisnis seringkali 
memanfaatkan jasa perantara.  Meskipun demikian, factor yng 
lebih pentingadalah franchisor menjadi lebih seksama dalam 
penelitihan dan pemilihan tempat yang potensial untuk outlet. 
· Seringkali sejumlah besar dana dikeluarkan untuk riset pemasaran 
dan studi kelayakan yang diperlakukan untuk mengevaluasi suatu 
lokasi toko. 
 
6.3. Pelatihan Bisnis 
 Pada umumnya franchisor yang mempunyai reputasi terkemuka 
menawarkan pelatihan menyeluruh tentang pengoperasian perusahaan.  Mereka 
memerlukan pelatihan seperti itu sebagai syarat mendapatkan franchise.  Perlu 
diketahui harapan franchisor pada franchise berkenaan dengan jenis usaha yang 
akan dioperasikan. Pada umumnya Franchisor lebih mengutamakan franchise 
yang belum berpengalaman karena mereka lebih mudah diberi pelatihan tentang 
cara franchiseor mengoperasikan perusahaan. Pelatihan franchise seaiknya tidak 
terbatas pada materi tentang kebijakan, prosedur dan metode,tetapi juga harus 
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ditekankanpada sifat kewirausahaan dan kecakapan menajerial yang diperlukan. 
Problem pada permulaan dan pengoprasian usaha franchise tidak berbeda 
dengan yang dialami oleh pelaku usaha kecil. Pelatihan jugaharus bertujuan 
menyiapkan menajer franchis untuk jam menghadapi stres karena jam kerja 
yang lama pada beberapa bulan pertama. Biaya pelatihan pada umumnya sudah 
termasuk dalam biaya yang dibayarkan kepada franchisor.  
 
6.4. Usaha Franchise 
Perjanjian franchise sering kali diatur dengan standart yang kaku dan 
menytakan prosedur operasi yang harus dikuti oleh franchise.  Pengendalian 
perusahaan ini menjamin praktek yang konsisten diantara toko dan berfungsi 
untuk meningkatkan nilai merk dagang, identitas, dan citra konsumen.  Halini 
berarti bahwa persyaratan operasi yang ditentukan oleh franchisor dapat 
berpengaruh pada setiap aspek usaha franchise, yang meliputi tatanan dan 
desain toko, perlengkapan dan perabot yang digunaka, produk dan kualitas 
yang dihasilkan, dan upaya promosi. 
Kuatnya pengendalian franchisor yang diterapkan langsung berpengaruh 
pada kebebasan dan sifat kewirausahaan franchise.  Franchise harus 
mengetahui mekanisme yang diterapkan pada pengaturan pengoperasian 
perusahaan.  
Lima cara yang dapat diterapkan franchisor dalam mengendalikan franches 
adalah sebagai berikut : 
· Perjanjian Franchise 
Perjanjian kontrak franchise secara khusus menerangkan rincian 
standar, peraturan, dan prosedur yang harus diikuti.  Perjanjian juga 
mengatur jangka waktu kontrak dan persyaratan yang menyebutkan 
bahwa kontrak dapat dihentikan.  Franchise terikat secara hukum 
dalam kontrak. 
· Kebijakan Franchisor 
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Pada umumnya franchisor menjelaskan secara rinci peraturan dan 
panduan dalam petunjuk secara resmi.  Petunjuk kerja ini meliputi 
penyelenggaraan perusahaan seperti jam kerja, gaji karyawan, 
pemutusan hubungan kerja karyawan, kualifikasi karyawan, 
penyimpanan dan produk. 
· Persetujuan Pranchisor 
Pada umumnya, franchisor menghendaki franchise untuk 
mendapatkan persetujuan untuk keputusan perusahaan tertentu. 
Misalnya, persetujuan franchisor mungkin diperlukan sebelum 
franchise dapat mengembangkan perusahaan atau menambah produk 
dan jasa baru. 
· Rekomendasi Franchisor 
· Kadang-kadang franchisor hanya merekomendasikan cara untuk 
melaksanakan tugas atau aktifitas perusahaan tertentu daripada 
menetapkan prosedur. 
· Laporan Franchise,   
Laporan tentang penjualan, pendapatan, biaya, dan laba disampaikan 
setiap bulan atau setiap kuartal.  Perwakilan franchisor akan 
membahas laporan disebut bersama dengan franchise. 
 Franchisor akan menggunakan satu atau kombinasi beberapa metode 
pengaturan ini.  Franchise harus memahami cara tertentu penerapan mekanisme 
pengendalian ini. 
7. JANGKA WAKTU,  PEMUTUSAN HUBUNGAN dan PENGALIAHAN 
KONTRAK 
 Aspek lain hubungan antara franchisor dan franchise yang perlu diketahui 
dengan cermat adalah jangka waktu, rincian tentang pemutusan hubungan, dan 
persyaratan tentang pemindahan hak atau penjualan hak franchise. 
7.1. Jangka  Waktu 
Jangka waktu kontrak franchise pada umumnya berlaku antara 10 sampai 
dengan 20 tahun.  Pada umumnya jangka waktu kontrak franchise ditentukan 
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oleh sewa guna usaha atas property tempat outlet berada.  Perjanjian 
franchise dan perjanjian sewa guna property disatukan dalam satu dokumen 
karena franchise tanpa tempat yang khusus tidak mempunyai nilai. 
 
7.2. Pemutusan Hubungan  
Franchise berhak menunda, atau menolak perpanjangan kontrak franchise 
yang tidak dapat bekerja sama, salah kelola, atau gaaaaagal dalam usaha 
berdasrkan alasan-alasan yang layak.  Meskipun demikian pemutusan kontrak 
franchise harus dipelajari dengn seksama.  Franchise seringkali berada dalam 
posisi yang kurang menguntungkan dalam penentuan hak franchisor untuk 
menunda atau menolak perpanjangan kontrak.  Franchisor mengancam 
franchise dengan penundaan agar mereka menerima keputusan  perusahaan  
atau kewajiban yang tidak didasari alasan rsional.  Franchise dapat 
memberikan peringatan secar hati-hati jika franchisor meminta tingkat 
pembelian sediaan minimum dengan harga tinggi, atau kuaota penjualan 
yang tidak rasional, Perencanaan dan pengambilan keputusan harus 
didasarkan atas analisis dan strategi yng cermat, bukan rasa takut pada 
permintaan franchisor yang tidak rasional. 
 
7.3. Pengalihan kontrak 
Perjanjian franchise akan menetapkan persyaratan yang menetapkan bahwa 
franchise untuk menjual perusahaan atu mewriskan kepada ahli waris tanoa 
persetujuan resmi dari franchisor. 
Franchisor biasanya memberikan hak untuk membeli kembali outlet franchise 
karena pemutusan hubungan kontrak.  Jika franchise tidak menggunakan hak 
untuk memperbarui kontrak , franchisor dapat melakukan transaksi dengan pihak 
lain untuk mendapatkan penawaran kontrak baru. 
 Pada umumnya franchisor cenderung membeli kembali outlet  franchise 
dan mengoperasikannya sendiri.  Sementara itu, beberapa franchisor 
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menawarkan sebagai atau semua outlet yang dibelinya kembali kepada 
perusahaan yang lebih besar. 
 
8. MELAKUKAN SENDIRI RISET PASAR 
 Menagani sendiri riset pasar merupakan unsur yang harus diperhatikan 
dalam memilih bisnis franchise yang tepat.  Franchise yang ingin 
mengembangkan distribusi dengan cepat mengutamakan kesempatan franchise 
dengan persyaratan yang tidak terlalu ketat.  Ini dapat dilakukan dengan kajian 
tentang lokasi atau penelitian konsumenyang dilakukan dengancermat oleh 
franchisor untuk mendukung pernyataan dan cara menunjukkan daya tarik lokasi 
toko pengecer yang srategis.  Dengan melakukan sendiri riset pasar dapat 
mengurangi terjadinya manipulasi. 
Sebelum berinvestasi dalam bisnis franchise, seseorang harus terlebih dahulu 
mengetahui keahlian khusus franchisor dalam pemasaran, terutama dalam 
bidang inovasi produk, lokasi perusahaan , merk dagang dan citra perusahaan, 
periklanan, dan kreativitas dalam promosi penjualan.  Semua ini merupakan 
tanggungjawab dan manfaat yang dibeli dengan menanamsejumlah investasi 
pada franchise tertentu.    
 
9.  Inovasi Produk  
Perkembangan produk yang di buat oleh Franchisor, keunikan produk 
yang ditawartakan kesuaian produk dengan peryaratan yang diinginkan 
konsumen, dan rencana produk yang akan di buat Franchisor perlu di ketahui 
oleh Franchise melalui observasi pada rangkaian sejumlah Franchise dengan cara 
melakukan wawancara dengan pemilik Franchise yang ada dan konsumen, dan 
melihat laporan peninjuan yang dilakukan oleh Franchisor. Jika hasil observasi 
tidak dapat memuaskan dapat diartikan bahwa Franchisor berusaha menjual 
Franchis daripada perusahaan yang memenuhi kebutuhan konsumen dan 
menjual produk yang kulitasnya di tingkat secara berkesimbangan.  
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Konsep pemsaran mengutamakan konsumen.  Produk atau jasa yang 
ditaearkan oleh perusahaan franchise harus mampu memenuhi kebutuhan 
konsumen.  Pengeluaran sejumlah besar uang untuk periklanan, lokasi 
perisahaan, dan modal tidak dapat menggantikan produk bermutu rendah dan 
pelayanan yang kurang memuaskan. 
 
 
10. Lokasi Perusahaan 
Pada umumnya keberhasilan perusahaan franchise sangat ditentukan oleh 
lokasi yang strategis, mudah dijangkau oleh konsumen.  Mengetahui jumlah 
dan tipe konsumen, dan jarak antara mereka dengan toko merupakan factor 
yang perlu diperhatikan.  Franchisor menerapkan beberapa strategi lokasi.  
Toko dapat ditempatkan diantara toko – toko yang menjual produk sejenis, 
serupa tapi tidak sama dengan produk dijual oleh toko lain.  Dapat pula 
franchisor mengambil kebijakan untuk tidak bersaing secra lngsung dengan 
toko lain.  Dapat pula franchisor mengambil kebijakan untuk tidak bersaing 
secara langsung dengan toko lain.  Untuk itu mereka menempatkan outlet 
yang berdiri sendiri ditengah daerah pertokoan.  Adapula francihisor yang 
menempatkan outlet di dalam mal, atau bersebelahan dengan outlet pengecer 
lain dipusat perbelanjaan. 
Rancangan yang diterapkan oleh franchisor untuk menentukan lokasi 
outlet ditentukan oleh strategi segmentasi pasar.  Franchisor sebagai pihak 
pertama harus dapat menunjukkan kepada pihak kedua yang akan mengikat 
perjanjian kontrak franchise tentang data yang berupa dokumentasi, kajian 
riset psar yang professional tentang pangsa pasar yang sesuai dengan lokasi 
perusahaan. 
Jika outlet yang akan dibeli tergolong baru, pihak kedua harus meninjau 
dengan cermat kajian pasar franchisor dengan memeriksa data tentang lalu 
lintas konsumen, misalnya dengan menghitung jumlah kendaraan dan orang 
yang melintasi toko dalam jangka waktu tertentu. 
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10.1. Citra Produk dan Periklanan 
Pemasaran produk dn jasa yang dijual oleh outlet franchise memerlukan 
periklanan dengan jaringan luas yang efektif.  Makanan cepat saji, perhotelan, 
otomotif dan produk atau jasa lain memerlukan investasi besar dalam 
periklanan untuk menciptakan nama atau merk dagang yng dikenal luas oleh 
konsumen dan diulang berkali-kli untuk menekankan perbedaan produk dan 
jasa franchisor dari produk pesaing.  Pada umumnya franchisor mengelar 
periklanan nasional bertujuan untuk menarik konsumen agar mengunjungi 
outlet mereka. 
Dua aspek penting dalam hubungan periklanan anatara franchisor dengan 
franchise yaitu : 
 
10.2. Mengetahui komitmen keuangan dlam periklanan franchisor 
tentng cara pembagian pembiayaan periklanan antara franchisor 
dan franchise, jumlah pengeluaran investasi awal untuk 
periklanan, dan kontribusi yang perlu diberikan selama kmpanye 
periklanan berskala nasional. 
10.3. Mengetahui sifat program periklanan dengan menanyakan kepada 
franchisor tentang rencanaperiklanan untuk tahun yang akan 
datang. 
 Gambaran dalam bentuk angka diperlukan untuk mengetahui besarnya 
pasar periklanan dibndingkan dengan pasar yang dicapai oleh franchisor lain.  
Berdasarkan pengalaman seseorang sebelum mengikat franchise , dapat 
diketahui efektifitas bauran media masa seperti radio . TV, majalah, surat kabar 
merupakan sarana yang tepat untuk mencapai pasar potensial bagi outlet yang 
akan diopersikan. Franchisor harus dapat menunjukkan rencana kajian media 
yang membuktikan efektifitas kampanye periklanan.  Analisis harus dapat 
menunjukkan karakteristik demografis dan sifat pembelian konsumen.  
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Disamping itu, franchisor juga hrus dapat menunjukkan rencana penjadwalan 
dipasar local dengan menggunakan media dan besarnya biaya yang diperlukan. 
11. KEUNGGULAN DAN KEKURANGAN USAHA WARALABA (franchise ) 
Berikut Faktor– faktor Kelebihan Dalam Membeli Franchise Waralaba : 
· Bantuan dan pelatihan manajemen 
 Pengusaha waralaba dengan pengalaman pribadi yang kurang memadai 
dapat menperoleh pelatihan dari induk perusahaan.  Program pelatihan yang 
telah tersusun dengan baik tentang cara memulai dan menjalankan perusahaan 
diberikan kepada pemilik usaha waralaba 
· Konsep Perusahaan, Produk, dan Nama yang Telah Dikenal 
 Pengusaha waralaba mendapatkan perusahaan yang telah dikenal dan 
kualitas produknya telah dipercaya pasar.  Konsumen mengetahui bahwa 
keunggulan kualitas produk yang ditawarkan oleh waralabaseperti pizza hut tidak 
diragukan. Pewaralaba mendapat perusahaan yang telah terbukti memilki 
catatan prestasi, prosedur operasi yang baku dan periklanan yang tersebar 
diseluruh pelosok negeri.  Dengan demikian risiko dapat ditekan, dan 
kesempatan mendapat keuntungan menjadi lebih besar. 
· Bantuan Keuangan  
 Memulai suatu usaha diperlukan uang dalam jumlah besar, dan 
wirausahawan seringkali mempunyai sumber daya yang terbatas.  Perusahaan 
waralaba memberikan bantuan keuangan dengan beberapa cara.  Pertama, 
bergabung dengan perusahaan yang telah dikenal luas secara nasional,  
biasanya pewaralaba mendapat kesempatan yang lebih baik untuk memperoleh 
dana pinjaman.  Disamping itu, perusahaan induk waralaba memberikan 
petunjuk tentang manajemen keuangan, penyerahan kepada pihak yang 
memberikan pinjaman, dan bantuan dalam persiapan pengajuan pinjaman.  
Banyak perusahaan induk waralaba yang juga menawarkan rencana 
pembayaran, kredit jangka pendek untuk pembelian perlengkapan dari 
perusahaan waralaba. 
· Kepemilikan 
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 Pengelolaan waralaba memiliki perusahaan secara peribadi.   Pemilik 
dapat menikmati kemandirian, insentif, dan laba usaha mandiri.  Di samping itu, 
pemilik juga dapat merasakan nikmatnya menjadi pimpinan perusahaan 
meskipun harus mentaati lebih banyak peraturan dan proseder di bandikan 
memiliki usaha yang sepenuhnya berdasarkan atas modal sendiri.  
 
Faktor-faktor  kelemahan pada franchise : 
· Biaya awal yang tinggi  
Biaya pada awal waralaba bervariasi, bergantung pada jenis perusahaa.  
Biaya itu meliputi biaya pembukaan usaha waralaba yang hanya dapat dilakukan 
satu kali, pembelian tanah, bangunan,dan perlengkapan, dan dana untuk 
penyediaan bahan serta biaya pengoperasian perusahaan. Disamping biaya-biaya 
tersebut pewaralaba masih harus membayar biaya periklanan nasional yang 
dihitung berdasarkan persentase penjualan.  Pewaralaba juga harus membayar 
royalty yang dibebankan atas penjualan sebesar 2% sampai dengan 20% dari 
hasil penjualan.  Biaya-biaya lain yanhg harus dikeluarkan adalah biaya untuk 
pembibingan dan pengarahan manajemen. 
· Pembatasan Kebebasan Beroperasi 
Pengoperasian usaha waralaba tidak seleluasa pengoperasian usaha yang 
didirikan dari titik permulaan.  Pewaralaba harus mengikuti berbagai ketentuan 
dan peraturan yang ditetapkan oleh perusahaan induk.  Pembelian harus dari 
pemasok yang telah ditentukan atau dari perusahaan induk.  Lebih dari itu, 
wilayah pemasaran pewaralaba dibatasi pada wilayah atau tempat tertentu yang 
membatasi pertumbuhan perusahaan. 
Soal-soal  Latihan : 
1.  Sebutkan factor-faktor positif dan negatif memilih usaha franchise 
disbanding dengan usaha yang dirintis dari awal ? 
2. Apa yang dilakukan oleh franchisor atas usaha yang tidak dapat dilakukan 
sendiri oleh franchise ? 
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3. Apa alasan mempertimbangkan pengembangan rencana tindakan evaluasi 
riset pemasaran mandiri untuk mengevaluasi kesempatan franchise ? 
A. Inovasi produk atau jasa 
B. Lokasi usaha 
C. Citra dan periklanan 
D. Promosi penjualan            
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